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Pertumbuhan kedai kopi yang pesat dalam beberapa tahun membuat 
persaingan semakin ketat. Perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan 
dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya adalah gaya hidup dan kelompok 
acuan. Fenomena dalam penelitian ini adalah konsumsi masyarakat terhadap kopi 
di rumah sudah mulai menurun, hal ini dilandasi karena mulai munculnya kedai 
kopi sehingga masyarakat mulai mengikuti gaya hidup dengan berkunjung ke 
coffe shop. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh gaya hidup dan 
kelompok acuan terhadap keputusan pembelian dengan pendapatan sebagai 
variabel pemoderasi. 
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Teknik penarikan sampel 
sampel menggunakan teknik Purposive Sampling, dan jumlah sampel yang 
digunakan adalah 100 responden. Teknik pengambilan data yaitu data primer atau 
data yang diambil langsung dari responden melalui kuesioner. Teknik analisis 
data yang digunakan adalah uji validasi, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji 
regresi linear berganda, koefisien determinasi, uji hipotesis dan uji analisis jalur 
(moderating). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup dan kelompok acuan 
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini menggunakan variabel moderating dengan metode uji selisih mutlak 
memperoleh hasil bahwa pendapatan mampu memoderasi pengaruh gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian sedangkan pendapatan tidak mampu memoderasi 
pengaruh kelompok acuan terhadap keputusan pembelian. 











A. Latar Belakang 
Kopi merupakan salah satu komoditas dunia, yang dalam perkopian 
secangkir kopi di istilahkan sebagai a cup of java. Kopi adalah jenis minuman 
yang sedang digemari oleh masyarakat hampir diseluruh belahan dunia. Menurut 
Prastowo (2016) kopi di Indonesia pertama kali di bawa oleh pria berkebangsaan 
Belanda sekitar tahun 1646 yang mendapatkan biji arabika mocca dan Arab. 
Seiring dengan perkembangan perkebunan kopi, masyarakat Indonesia menjadi 
gemar minum kopi. Berdasarkan sumber dari International Coffee Organization 
terdapat 5 negara produsen kopi terbesar di dunia dan 5 negara eksportir kopi di 
dunia hingga tahun 2014. 
Tabel 1.1 
Lima Negara Produsen Kopi Terbesar di Dunia 
No Negara Jumlah Produsen Kopi 
1 Brasil 45,342,000 
2 Vietnam 27,500,000 
3 Kolombia 12,500,000 
4 Indonesia 9,350,000 
5 Etiopia 6,625,000 
Sumber : International Coffee Organization 2018 
 
Tabel 1.2 
Lima Negara Eksportir Kopi Terbesar di Dunia 
No Negara Jumlah Produsen Kopi 
1 Brasil 36,420,000 
2 Vietnam 25,298,000 
3 Kolombia 10,954,000 
4 Indonesia 5,977,000 
5 India  5,131,000 
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Indonesia terkenal sebagai salah satu negara penghasil biji kopi keempat 
terbaik dan terbesar di dunia, dengan produk kopi yang berkualitas tinggi 
sehingga mampu bersaing dengan produk kopi dari negara-negara produsen kopi 
lainnya. Indonesia juga merupakan salah satu negara dengan konsumsi kopi 
terbesar di dunia. Data International Coffee Organization (ICO) mencatat 
konsumsi kopi Indonesia tahun 2016/2017 mencapai 4,6 juta kemasan 60 kg/lb 
(60 kg) berada di urutan ke-6 negara dengan konsumsi kopi terbesar di dunia di 
bawah Rusia. Sementara konsumsi kopi terbesar di dunia adalah negara-negara 
yang tergabung dalam Uni Eropa dengan konsumsi lebih dari 42,6 juta lb (60 kg). 
Grafik 1.3 











Sumber : International Coffee Organization 2018 
Budaya minum kopi di Indonesia tumbuh sebagai kebiasaan yang 
dilakukan sejak jaman Belanda. Belanda menanam kopi secara besar-besaran 




merupakan hal yang asing lagi. Masyarakat di berbagai daerah menjadikan 
kegiatan meminum kopi sebagai rutinitas harian, bahkan masyarakat di perkotaan 
banyak yang menjadikan kegiatan mengkonsumsi kopi sebagai gaya hidup. Tak 
hanya soal kebiasaan meminum kopi, namun beberapa daerah di Indonesia juga 
terkenal menghasilkan biji kopi yang dapat disamakan dengan biji kopi dari 
negara-negara produsen biji kopi lainnya (Raden, 2017). 
Kopi kini hadir dengan segala variasi. Bila zaman dulu oang hanya tahu 
kopi tubruk atau kopi susu yang dapat dinikmati di rumah, kini sekarang baik 
jenis biji kopi, teknik peracikan, bahan, hingga perniknya pun membuat kopi lebih 
menarik. Ini ditandai dengan munculnya kedai-kedai kopi baru dan perasaan 
nyaman orang-orang mengenai kopi. Hal ini didukung oleh tabel dan grafik 
dibawah ini yang menunjukkan besarnya komsumsi per kapita dalam rumah 
tangga.                                                                                                                                                                                                                                                                               
Tabel 1.4 
Konsumsi Per Kapita Dalam Rumah Tangga Setahun Menurut 
Kelompok Bahan Minuman (Dalam Satuan Ons) 
Tahun 2014-2017 
Jenis  Tahun   
 2014 2015 2016 2017 
Teh  6.101 3.389 3.337 2.972 
Kopi biji/bubuk 13.401 8.969 8.708 7.978 
Coklat bubuk 0.104 0.000 0.000 0.104 
Sumber : Kementerian Pertanian RI 
Berdasarkan tabel diatas, kopi berada di urutan pertama yang mendominasi 




mengalami peningkatan di tahun 2014 dan mengalami penurunan tiap tahunnya, 
akan tetapi kopi tetap menjadi minuman yang disukai oleh masyarakat. 
Grafik 1.5 
Konsumsi Kopi Per Kapita Rumah Tangga di Indonesia (2002-2016) 
Sumber : International Coffee organization 2018 
 Hasil Survei Sosial Ekonomi Nasional (SUSENAS) yang dilakukan Badan 
Pusat Statistik menunjukkan bahwa konsumsi kopi/kapita rumah tangga 
mengalami tren penurunan. Setelah mencapai puncaknya pada 2013, konsumsi 
kopi rumah tangga mengalami tren penurunan menjadi tinggal 0,87 
kg/kapita/tahun, seperti terlihat pada grafik diatas. Secara nasional, konsumsi kopi 
Indonesia pada tahun 2016 mencapai 250 ribu ton dan diprediksi meningkat 
menjadi 276 ributon pada 2017. Berdasarkan proyeksi Pusdatin Kementerian 
Pertanian rata-rata pertumbuhan konsumsi sebesar 8,22%. Mulai menjamur 
kuliner yang menyajikan minuman seduhan bubuk kopidi tanah air yang 

























kopi dulunya hanya dilakukan dirumah, tetapi kini menikmati kopi dapat juga 
dilakukan kedai kopi dan coffee shop premium dengan segmen yang semakin luas, 
baik dari sisi gender, usia, serta jenis pekerjaan. 
Tradisi meminum kopi mengalami perubahan yang besar dari segi usia 
maupun tempat. Hal ini menjadi peluang yang cukup besar bagi produsen kopi 
dalam negeri untuk fokus menggarap pasar lokal (Raden, 2017). Munculnya kafe-
kafe yang menjajakan minuman maupun kemasan kopi dapat meningkatkan 
konsumsi hasil olahan biji kopi. Selain meningkatkan nilai jual, munculnya kedai-
kedai tersebut juga bakal mendorong tumbuhnya ekonomi kreatif dari komoditas 
kopi, baik untuk pasar domestik maupun ekspor. Pada tahun 2010 dalam catatan 
Badan Pusat Statistik, menjamurnya warkop hingga mencapai 200 unit di Kota 
Makassar terjadi dalam empat tahun terakhir. Fenomenan ini tidak lepas dari 
tingginya angka pertumbuhan ekonomi kota Makassar. Hal ini berkontribusi 
terhadap kemunculan warung kopi di kota Makassar (www.kompasiana.com). 
Di zaman modernisasi ini kita tidak asing lagi soal gaya hidup. Gaya hidup 
yang modern, dalam arti sudah mengikuti perkembangan zaman yang tidak mau 
ketinggalan. Sebagaimana bisnis lain yang menggunakan strategi gaya hidup, 
warung kopi yang berada di kota-kota besar di Indonesia tersebut berusaha 
memperdagangkan ‘simbol’. Melalui berbagai saluran, produk dijadikan simbol, 
konsumen kemudian mengkonsumsinya akhirnya simbol menjadi produk yang 
dapat berkembang seterusnya sehingga menciptakan jaringan simbolik dikalangan 
mereka. Maka disini secangkir kopi mungkin menjadi perangkat simbol tertentu 




Menurut Novia (2010) mengungkapkan bahwa dalam kehidupan sehari-
hari kita dapat menerapkan gaya hidup tanpa harus menjelaskan apa yang kita 
maksud, dan mungkin sulit untuk menemukan gambaran mengenai hal-hal tentang 
gaya hidup. Oleh karena itu, gaya hidup membantu dan memahami apa yang 
orang lain lakukan dan alasan mereka melakukannya. Gaya hidup memiliki 
keterkaitan dengan membentuk citra (image) di mata orang lain tentang dirinya, 
berkaitan dengan status sosial yang dimilikinya (Sunastiko, 2013). Gaya hidup 
seseorang saat ini sedang mengalami perubahan, seperti meningkatnya aktivitas 
kehidupan sosial, sehingga sering kali menghabiskan waktu diluar bersama 
anggota dan komunitas sosial mereka. 
Kelompok acuan menurut Sumarwan (2002) ialah kumpulan dari dua 
orang atau lebih yang saling berinteraksi untuk mencapai tujuan bersama, tujuan 
tersebut bisa merupakan tujuan individual atau tujuan bersama. Kelompok dapat 
memberikan pengaruh, seperti pengaruh baik atau pengaruh buruk terhadap 
anggota kelompok lainnya. Menurut Suryani (2013) menjelaskan bahwa 
kelompok mempunyai pengaruh yang kuat dalam mengembangkan sikap 
anggotanya, lebih besar pengaruhnya dibandingkan kelompok yang lemah dalam 
mempengaruhi perilaku anggotanya. Kelompok acuan juga dapat menimbulkan 
niat pembelian dalam diri konsumen terhadap suatu produk. Grup referensi 
(reference group) melibatkan satu atau pembanding atau titik referensi dalam 





Penelitian ini mengacu pada fenomena gaya hidup yang terjadi sekarang, 
seseorang cenderung berkumpul dengan teman-teman mereka di warung kopi. 
Warung kopi yang memberikan rasa nyaman dengan konsep masa kini yang khas 
remaja, dengan segmen yang semakin luas, baik dari sisi gender, rentang usia, 
serta jenis pekerjaan membuat seseorang merasa betah berlama-lama. Menikmati 
secangkir kopi umumnya biasa dilakukan dirumah dan tanpa harus mengeluarkan 
banyak biaya dengan membeli kopi di warung kopi. Namun saat ini yang sering 
dijumpai seseorang lebih senang hura- hura dan menghabiskan waktu mereka di 
kedai kopi. Budaya bertemu di kedai kopi begitu mudah diterima oleh masyarakat 
Indonesia, karena merupakan salah satu tempat alternatif untuk dijadikan tempat 
nongkrong. Bagi seseorang, kelompok sudah menjadi poin yang sangat penting 
pada masa perkembangannya karena adanya tekanan-tekanan yang berasal dari 
kelompoknya yang membuat seseorang menjadi kesulitan dalam menentukan 
dirinya dan harus mengikuti nilai dari kelompoknya (Supratiknya, 2006).  
Dalam kelompok seseorang akan saling berinteraksi dan bertukar pikiran 
satu sama lain. Berkumpul setelah menjalani aktivitas yang melelahkan bukan hal 
yang asing lagi bagi semua orang. Seseorang lebih memilih menghabiskan waktu 
senggangnya dengan berkumpul bersama komunitasnya di kafe atau restoran, 
tujuannya untuk melepas penat, menghibur diri atau mengerjakan tugas sembari 
meminum kopi dan menyantap makanan yang disajikan (Dian dan Yessy, 2013). 
Remaja seringkali dijadikan sebagai target pemasaran. Ini disebabkan 
karena remaja yang labil dan mudah dipengaruhi sehingga mendorong munculnya 




dilakukan karena produk memang tidak dibutuhkan lagi, namun membeli 
dilakukan karena atas dasar mengikuti arus mode atau tren gaya hidup yang hanya 
ingin mencoba produk baru, dan ingin memperoleh pengakuan sosial di 
masyarakat dan lain sebagainya. Namun saat ini pembelian yang dilakukan 
konsumen lebih mengarah kepada gaya hidup.  
Faktor pendapatan sangat mempengaruhi keputusan pembelian untuk 
membeli kopi, karena pendapatan menentukan daya beli seseorang (Laksono dan 
Donant, 2018). Menurut Sukirno (2009) pendapatan adalah jumlah penghasilan 
yang diterima oleh seseorang atas kerjanya selama satu periode tertentu, baik 
harian, mingguan, bulanan, maupun tahunan. Dalam pemilihan tempat ngopi pun 
dapat dipengaruhi oleh tingkat pendapatan seseorang. Semakin tinggi tingkat 
pendapatan biasanya seseorang tersebut memilih tempat ngopi yang bergensi 
untuk menuruti gaya hidupnya, sehingga gaya hidup seseorang berbanding lurus 
dengan tingkat pendapatan. 
Munculnya warung-warung kopi (warkop) menjadi tantangan tersendiri 
bagi setiap pebisnis. Salah satunya warkop yang cukup dikenal sekitar Patung 
Massa, Kabupaten Gowa yakni Warkop Radja. Fenomena gaya hidup yang terjadi 
membuat Warkop Radja menyusun konsep modern dan klasik dengan memiliki 
fasilitas lengkap seperti berkaraoke, bermain bilyar serta dilengkapi pula fasilitas 
lapangan futsal. Selain itu, agar menarik minat pembeli kedai ini tidak hanya 
menjual beraneka macam kopi saja, tetapi juga ada jajanan yang cukup untuk 
sekedar mengganjal perut yang sedang kosong atau sebagai teman minum kopi. 




Warkop Radja. Seperti menghabiskan waktu luang dengan bersantai, bermain 
bilyar, bercengkrama dengan teman, bercanda, bermain kartu dan menikmati wifi 
dengan bermain gadget. Tidak hanya menghabiskan waktu luang, aktivitas yang 
bisa dilakukan saat di Warkop Radja yaitu mengadakan kajian-kajian yang biasa 
dilakukan organisasi, mengadakan reuni, bazar dan mengerjakan tugas. Warkop 
radja juga merupakan salah satu warkop yang memiliki pengunjung paling ramai 
di Gowa, karena memiliki fasilitas yang lengkap dan dapat memenuhi kebutuhan 
konsumennya, data pengunjung yang diambil langsung dari salah satu orang 
kepercayaan warkop radja gowa menunjukkan bahwa warkop radja memiliki 
pengunjung kurang lebih 3.000 orang perbulannya (Hasbi, 2018). 
Berikut ini adalah data penjualan warkop radja dari bulan januari sampai 
dengan mei 2017: 
Tabel 1.6 
Data Penjualan 
Bulan  Pendapatan  
Januari  Rp. 71.252.000 
Februari Rp. 59.462.000 
Maret  Rp. 74.256.000 
April  Rp. 90.025.000 
Mei  Rp. 71.780.000 
Sumber : Hasbi, 2018. Jurnal Pengaruh Store Athmosphere dan Kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian pada konsumen warkop radja Gowa. 
 
Melihat pentingnya faktor gaya hidup dan kelompok acuan dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dimana pendapatan dapat 
memperkuat pengaruh keduanya maka sangat relevan dilakukan penelitian dengan 




Pembelian Konsumen dengan Pendapatan Sebagai Variabel Pemoderasi Pada 
Konsumen Warkop Radja di Kabupaten Gowa“. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka dapat 
dirumuskan permasalahan sebagai berikut: 
1. Apakah gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen? 
2. Apakah kelompok acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen? 
3. Apakah pendapatan memoderasi gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian? 
4. Apakah pedapatan memoderasi kelompok acuan terhadap keputusan 
pembelian? 
C. Hipotesis Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dirumuskan empat hipotesis 
dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Konsep mengenai gaya hidup diperkenalkan pertama kali oleh Adler. 
Adler mengatakan bahwa gaya hidup merupakan prinsip-prinsip idiografik yang 
dapat digunakan sebagai landasan untuk memahami tingkah laku dan keunikan 
individu yan akan melatar belakangi sifat khas yang dimilikinya. Gaya hidup 
didefinisikan bagaimana seseorang hidup, termasuk bagaimana seseorang 




dan pendapat (Prasetijo dan Ihalauw, 2005; Kasali, 2001; Habibi, 2007; Mandey, 
2009).  
Menurut Novia (2010) mengungkapkan bahwa dalam kehidupan sehari-
hari kita dapat menerapkan gaya hidup tanpa harus menjelaskan apa yang kita 
maksud, dan mungkin sulit untuk menemukan gambaran mengenai hal-hal yang 
merujuk pada gaya hidup. Oleh karena itu, gaya hidup dapat membantu dan 
memahami apa yang orang lain lakukan dan mengapa mereka melakukannya. 
Gaya hidup memiliki keterkaitan dengan membentuk citra (image) di mata orang 
lain tentang dirinya, berkaitan dengan status sosial yang disandangnya (Sunastiko, 
2013). Dalam penelitian yang dilakukan oleh Yohana dan Nindira (2014) 
ditemukan bahwa ada pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan teori dan uraian diatas, maka dapat disusun hipotesis 
penelitian sebagai berikut: 
   : Gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
2. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Kelompok acuan menurut Sumarwan (2002) ialah kumpulan dari dua 
orang atau lebih yang saling berinteraksi untuk mencapai tujuan bersama, tujuan 
tersebut bisa merupakan tujuan individual atau tujuan bersama. Kelompok dapat 
memberikan pengaruh, seperti pengaruh baik atau pengaruh buruk terhadap 
anggota kelompok lainnya. Menurut Suryani (2013) menjelaskan bahwa 
kelompok mempunyai pengaruh yang kuat dalam mengembangkan sikap 
anggotanya, lebih besar pengaruhnya dibandingkan kelompok yang lemah dalam 




niat pembelian dalam diri konsumen terhadap suatu produk. Menurut Peter dan 
Olson (1999) grup referensi (reference group) melibatkan satu atau pembanding 
atau titik referensi dalam membentuk tanggapan atau afeksi dan kognisi serta 
menyatakan perilaku seseorang. 
Dalam penelitian Amaldos dan Jain (2008) pada pembelian barang-barang 
mewah membuktikan bahwa kelompok mempunyai pengaruh yang kuat pada 
konsumen dalam mengevaluasi suatu produk dan berujung pada keputusan 
pembelian. 
Berdasarkan teori dan uraian diatas, maka dapat disusun hipotesis 
penelitian sebagai berikut: 
  : Kelompok Acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen 
3. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian Konsumen dengan 
Pendapatan sebagai Variabel Pemoderasi 
Sumarwan (2002) menyatakan bahwa pengukuran mengenai gaya hidup 
dapat dilakukan dengan psikografik (psychographic). Psikografik merupakan 
suatu instrumen untuk mengukur gaya hidup yang memberikan pengukuran 
kuantitatif dan bisa dipakai untuk menganalisis data yang sangat besar. 
Psikografik sering diartikan sebagai pengukuran AIO (Activities, Interests dan 
Opinions).  Dalam diri masing-masing konsumen pasti memiliki gaya hidup dan 
dimensinya yaitu AIO (Activities, Interests dan Opinions). Dalam penelitian M. 
Fransiskan Purwaningsih (2008) Analisis hubungan gaya hidup dan pendapatan 




bahwa ada hubungan yang positif dan signifikan antara gaya hidup dan 
pendapatan dengan keputusan pembelian konsumen dalam berkunjung ke kedai 
kopi. 
Berdasarkan teori dan uraian diatas, maka dapat disusun hipotesis 
penelitian sebagai berikut: 
  : Pendapatan memoderasi hubungan gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian konsumen 
4. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Dengan Pendapatan Sebagai Variabel Pemoderasi.  
Faktor pendapatan sangat mempengaruhi keputusan pembelian, karena 
pendapatan menentukan daya beli seseorang (Laksono dan Donant, 2018). Dalam 
menentukan suatu pilihan, dengan adanya suatu kelompok acuan atau komunitas 
dengan dibarengi gaya hidup yang mengikuti tren setiap jamannya. Maka 
konsumen dalam menentukan keputusan pembeliannya itu harus dengan 
pendapatan yang sesuai dengan kemampuan masing-masing konsumen. Maka 
dapat disimpulkan bahwa kelompok atau komunitas tidak dapat menentukan 
keputusan pembeliannya tanpa adanya suatu pendapatan untuk memenuhi 
kebutuhannya. 
Berdasarkan teori dan uraian diatas, maka dapat disusun hipotesis 
penelitian sebagai berikut: 






D. Definisi Operasional Variabel 
Adapun variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Gaya Hidup 
Gaya hidup adalah bagaimana seseorang mengikuti tren yang dulunya 
hanya meminum kopi dirumah kini manjamur ke warung kopi. Pada awalnya 
ngopi hanyalah aktifitas mengisi waktu luang dan tempat untuk istirahat dari 
kepenatan, akan tetapi kebiasaan ngopi telah melahirkan sebuah subkultular baru 
dan berkembang menjadi gaya hidup. 
2. Kelompok Acuan 
Kelompok acuan adalah seseorang yang mengikuti kelompok mereka yang 
datang berkunjung atau nongkrong di warung kopi dan kelompok ini mampu 
mempengaruhi keputusan pembelian anggotanya. Keberadaan warung kopi juga 
disebabkan karena adanya komunitas yang ada di masyarakat seperti komunitas 
motor besar, komunitas mobil dan lain sebagainya. 
3. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah seseorang yang memutuskan untuk membeli 
atau meminum kopi di warung kopi. 
4. Pendapatan 
Pendapatan adalah penghasilan yang dimiliki seseorang agar dapat 






E. Penelitian Terdahulu 
Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan gaya hidup, 
kelompok acuan, pendapatan, keputusan pembelian. 
Tabel 1.7 
Penelitian Tedahulu 
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F. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan penelitian 
Berdasarkan pokok permasalahan di atas, maka tujuan dari penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian  
b. Untuk mengetahui pengaruh kelompok acuan terhadap keputusan pembelian  
c. Untuk mengetahui pengaruh pendapatan yang memoderasi gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian 
d. Untuk mengetahui pengaruh pendapatan yang memoderasi kelompok acuan 
terhadap keputusan pembelian 
2. Manfaat penelitian 
a. Manfaat secara teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kepustakaan dan 
menyajikan informasi mengenai gaya hidup dan kelompok acuan terhadap 




b. Manfaat secara praktis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi bagi 
masyarakat mengenai fenomena pengaruh gaya hidup dan komunitas terhadap 
keputusan pembelian dengan pendapatan sebagai variabel pemoderasi sehingga 
perusahaan dapat menggunakannya sebagai bahan pertimbangan dalam 
menentukan kebijakan strategi pemasaran yang tepat, sebagai informasi dan 
pertimbangan pengambilan keputusan terkait dengan keputusan pembelian yang 






















A. Teori Perilaku (Behavior Theory) 
Perilaku dalam bahasa Inggris disebut dengan behavior yang artinya 
kelakuan, tindak tanduk jalan. Perilaku juga terdiri dari dua kata peri dan laku, 
peri yang artinya sekeliling, dekat, melingkupi dan laku artinya tingkah laku, 
perbuatan, dan tindak tanduk. Secara etimologis perilaku artinya setiap tindakan 
manusia atau hewan yang dapat dilihat. Dari beberapa uraian tersebut nampak 
jelas bahwa perilaku itu adalah kegiatan atau aktifitas yang melingkup seluruh 
aspek jasmaniah dan rohaniah yang bisa dilihat. 
Skinner (1904-1990) adalah seorang psikolog asal Amerika Serikat yang 
terkenal dari aliran behaviorisme. Inti pemikiran Skinner adalah setiap manusia 
bergerak itu karena mendapatkan rangsangan dari lingkungannya. Setiap makhluk 
hidup selalu berada dalam proses interaksi dengan lingkungannya. Di dalam 
proses itu, makhluk hidup menerima rangsangan atau stimulan tertentu yang 
membuatnya dapat bertindak sesuatu. Rangsangan itu disebut stimulan yang 
menimbulkan respon. Stimulan tertentu menyebabkan manusia melakukan 
tindakan-tindakan tertentu dengan perubahan-perubahan tertentu. 
Menurut Skinner, hampir semua perilaku manusia diidentifikasi terdapat 
ke dalam dua kategori yaitu perilaku responden dan perilaku operan. Perilaku 
responden adalah perilaku yang tanpa disengaja (refleks). Agar perilaku 
responden terjadi, diperlukan stimulus yang terjadi pada organisme. Contohnya 




menyebabkan kita berkedip. Suatu peristiwa memalukan dapat menyebabkan 
wajah kita memerah, dan flash cahaya terang akan mengakibatkan mata kita 
berkedip (Elestriana, 2012). Sedangkan perilaku operan adalah perilaku yang 
dipancarkan secara spontan yang berbeda dengan perilaku responden dalam 
pengkondisian yang muncul karena adanya stimulus tertentu. Dari pengertian 
“operan” itu sendiri, menjelaskan bahwa seluruh perilaku yang beroperasi pada 
lingkungan untuk menghasilkan peristiwa atau tanggapan dalam lingkungan. Jika 
kejadian atau tanggapan yang memuaskan maka kemungkinan perilaku operan 
akan diulang secara terus menerus bahkan akan ditingkatkan. Contoh perilaku 
operan yang mengalami penguatan adalah anak kecil yang tersenyum mendapat 
permen oleh orang seseorang yang gemas melihatnya, maka anak tersebut akan 
cenderung mengulangi perbuatannya yang semula tidak disengaja atau tanpa 
maksud tertentu. Dimana tersenyum adalah perilaku operan dan permen adalah 
penguat posisinya (Ayuni, 2013). 
Keterkaitan antara teori perilaku dengan penelitian mengenai pengaruh 
gaya hidup dan komunitas terhadap keputusan pembelian konsumen dengan 
pendapatan sebagai variabel pemoderasi, dimana gaya hidup pada dasarnya adalah 
suatu perilaku yang mencerminkan tentang apa yang sebenarnya yang ada di 
dalam alam pikir seseorang yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang 
terkait dengan masalah emosi dan psikologis. Tentang bagaimana mereka 
mempergunakan waktu dalam kehidupan sehari-hari, apa saja yang menjadi minat 
atau apa saja yang ada disekeliling mereka yang dianggap penting dalam 




memandang diri sendiri terhadap dunia di sekitar mereka. Kelompok seseorang 
dilihat dari segi kegiatan atau aktifitas, baik aktifitas yang dapat diamati atau yang 
tidak dapat diamati oleh orang lain.  Dimana seseorang mendapatkan rangsangan 
dari lingkungan atau sekelilingnya. Seseorang berperilaku karena adanya 
kebutuhan yang ingin dicapai seperti melakukan keputusan pembelian. 
B. Gaya Hidup 
Konsep mengenai gaya hidup pertama kali diperkenalkan oleh Adler. 
Adler mengatakan bahwa gaya hidup merupakan prinsip-prinsip idiografik yang 
dapat digunakan seseorang sebagai landasan untuk memahami tingkah laku dan 
keunikan individu yang akan melatar belakangi sifat khas yang dimilikinya. Gaya 
hidup didefinisikan bagaimana seseorang hidup, termasuk bagaimana seseorang 
menggunakan uang, waktunya yang dinyatakan dalam aktivitas-aktivitas, minat 
dan pendapat (Prasetijo dan Ihalauw, 2005; Kasali, 2001; Habibi, 2007; Mandey, 
2009). 
Menurut Novia (2010) mengungkapkan bahwa dalam kehidupan sehari-
hari kita dapat menerapkan gaya hidup tanpa harus menjelaskan apa yang kita 
maksud, dan mungkin sulit untuk menemukan gambaran mengenai hal-hal yang 
merujuk pada gaya hidup. Oleh karena itu, gaya hidup dapat membantu dan 
memahami apa yang orang lain lakukan dan mengapa mereka melakukannya. 
Gaya hidup memiliki keterkaitan dengan membentuk citra (image) di mata orang 
lain tentang dirinya, berkaitan dengan status sosial yang disandangnya (Sunastiko, 




sosial dalam rangka memenuhi kebutuhan untuk menyatu dan bersosialisasi 
dengan orang lain disekitarnya (Sugihartati, 2010). 
Pengukuran gaya hidup meliputi pengukuran terhadap aktivitas, minat, 
opini dan demografi yang ada dalam diri seseorang (Josep Plumer dalam Suryani, 
2008:74). Memahami gaya hidup sebagai salah satu faktor yang mempengaruhi 
perilaku pembelian konsumen akan membantu pemasar dalam merusmukan 
strategi pemasaran. Konsep gaya hidup mempermudah pemasar untuk mengerti 
apa yang dipikirkan, dirasakan dan dipilih oleh konsumen serta bagaimana 
konsumen dipengaruhi oleh lingkungan sekitarnya seperti kelompok referensi, 
keluarga, penjual, dan lain sebagainya (Apriyandani dkk, 2017). 
Ada dua hal yang umumnya dicari oleh manusia dalam hidup ini. Yang 
pertama ialah kebaikan (al-khair), dan yang kedua ialah kebahagiaan (as-
sa’adah). Hanya saja masing-masing orang mempunyai yang mendasari 
munculnya bermacam ragam gaya hidup manusia. Namun seperti yang diketahui 
bahwa Islam mengajarakan kita untuk senantiasa hidup sederhana dan Allah tidak 
menyukai sikap mubatsir apalagi berlebih-lebihan dalam gaya hidup. Seperti 
firman Allah SWT dalam surah Al-Furqan ayat 67 yang berbunyi: 
                    
Terjemahnya:  
“Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian”. (Departemen Agama, Al-Qur’an dan 
Terjemahannya: QS. Al-Furqan 67). 
Berdasarkan ayat tersebut sudah sangat jelas bahwa bergaya hidup Islami 




kebutuhan bukan suatu keinginan dan gaya hidup jahili adalah haram baginya. 
Hanya saja dalam kenyataan kita seringkali ikut-ikutan dalam trend yang bahkan 
melenceng dari syariat islam. 
Menurut Riski (2018) gaya hidup terbagi menjadi tiga, yaitu: 
a. Activity (Aktivitas) 
Aktivitas adalah bagaimana konsumen menghabiskan waktu dalam 
kehidupan sehari-hari (Setiadi, 2010). Adapun indikator aktivitas dalam 




3) Aktivitas di waktu luang 
b. Interest (Minat) 
Minat adalah sesuatu hal yang menjadi minat atau apa saja yang ada di 
sekeliling konsumen yang dianggap penting dalam kehidupan dan 
berinteraksi sosial (Setiadi, 2010). Adapun indikator minat dalam penelitian 
ini mengacu pada penelitian Mandey (2009) dan Utama (2011) yaitu: 
1) Menyukai produk yang ditawarkan 
2) Produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan 
3) Minat karena produk berkualitas 




Opini adalah cara konsumen memandang diri sendiri dan dunia di 
sekitar mereka (Setiadi, 2010). Adapun indikator minat dalam penelitian ini 
mengacu pada penelitian Mandey (2009) dan Utama (2011) yaitu: 
1) Produk yang ditawarkan bervariasi 
2) Harga produk yang bersaing 
C. Kelompok Acuan 
Kelompok acuan menurut Sumarwan (2002) ialah kumpulan dari dua 
orang atau lebih yang saling berinteraksi untuk mencapai tujuan yang sama, 
tujuan tersebut bisa merupakan tujuan individual atau tujuan bersama. Dari 
perspektif pemasaran, reference group merupakan kelompok yang dianggap 
sebagai dasar referensi bagi seseorang dalam menentukan keputusan pembelian 
atau konsumsi mereka (Hasbi, 2018). Kelompok dapat memberikan pengaruh 
terhadap anggota kelompok lainnya. Seorang konsumen mungkin akan terlibat 
atau menjadi bagian dari satu atau lebih kelompok. Menurut Suryani (2013) 
menjelaskan bahwa kelompok mempunyai pengaruh yang kuat dalam 
mengembangkan sikap anggotanya, lebih besar pengaruhnya dibandingkan 
kelompok yang lemah dalam mempengaruhi perilaku anggotanya. Kelompok 
acuan juga dapat menimbulkan niat pembelian dalam diri konsumen terhadap 
suatu produk. Menurut Peter dan Olson (1999) grup referensi (reference group) 
melibatkan satu atau pembanding atau titik referensi dalam membentuk tanggapan 




Islam merupakan salah satu Agama yang memerintahkan para 
penganutnya untuk berbuat baik kepada sesama terutama kepada kedua orang tua 
dan kerabat, didalah Al-quran surah At-tahrim ayat 6 Allah swt. berfirman: 
                             
                       
Terjemahnya: 
“Hai orang-orang yang beriman, peliharalah dirimu dan keluargamu 
dari api neraka yang bahan bakarnya adalah manusia dan batu; penjaganya 
malaikat-malaikat yang kasar, keras, dan tidak mendurhakai Allah terhadap 
apa yang diperintahkan-Nya kepada mereka dan selalu mengerjakan apa yang 
diperintahkan”.  
 
Dalam tafsir jalalain dan Ibnu Katsir dijelaskan bahwa maksud ayat 
“Kuanfusakum wa ahlikum nara” adalah agar kaum mukminin menjaga diri 
mereka dan keluarga mereka dari api neraka. Bagaimana caranya? Abdullah bin 
Abbas berkata:”Lakukanlah ketaatan kepada Allah dan jagalah dirimu dari 
kemaksiatan-kemaksiatan kepada Allah, dan perintahkan keluargamu dengan 
dzikir, niscaya Allah swt. akan menyelamatkanmu dari neraka”. Maksudnya 
ajarilah keluargamu dengan melakukan ketaatan kepada Allah yang dengannya 
akan menjaga diri mereka dari neraka. Para ahli tafsir mengatakan seperti yang 
kami katakan ini. 
Dari penjelasan diatas dapat kita ketahui bahwasanya setiap orang berimn 
berkewajiban untuk memberikan petunjuk atau mengarahkan sanak keluarga 
atupun kerabatnya untuk senantiasa mengerjakan hal-hal yang baik sesuai dengan 





Kelompok mempengaruhi anggota dengan tiga cara, yaitu 
memperkenalkan perilaku dan gaya hidup baru kepada seseorang, mempengaruhi 
sikap dan konsep diri, dan menciptakan tekanan kenyamanan yang dapat 
mempengaruhi pilihan produk mereka (Hasbi, 2018). Terdapat lima kelompok 
acuan yang terkait erat dengan konsumen menurut Sumarwan (2002) antara lain: 
1. Kelompok persahabatan 
2. Kelompok belanja 
3. Kelompok kerja 
4. Masyarakat maya, dan 
5. Kelompok tindakan konsumen 
Kelompok memengaruhi perilaku seseorang dalam pembelian dan sering 
dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah laku. Anggota komunitas 
sering menjadi penyebar pengaruh dalam hal selera. Oleh karena itu konsumen 
selalu mengawasi kelompok tersebut baik perilaku fisik maupun mentalnya. 
Para pemasar tertarik pada kemampuan kelompok untuk mengubah sikap 
dan perilaku konsumen dengan mendorong timbulnya kesesuaian. Untuk dapat 
mempunyai pengaruh tersebut, komunitas harus melakukan hal-hal berikut ini: 
1. Memberitahukan atau mengusahakan agar orang lain menyadari adanya 
suatu produk yang menarik. 
2. Memberikan kesempatan kepada individu untuk membandingkan 
pemikiranya sendiri dengan sikap dan perilaku kelompok. 
3. Mempengaruhi individu untuk mengambil sikap dan perilaku yang sesuai 




4. Membenarkan keputusan untuk memakai produk-produk yang sama 
dengan kelompok. 
Menurut Mariena (2015) kelompok acuan memiliki indikator sebagai 
berikut: 
1. Pengetahuan kelompok acuan mengenai produk 
2. Kredibiltas dari kelompok acuan 
3. Pengalaman dari kelompok acuan 
4. Keaktifan kelompok acuan 
5. Daya tarik kelompok acuan 
D. Pendapatan 
Faktor pendapatan sangat mempengaruhi keputusan pembelian seseorang, 
karena pendapatan menentukan daya beli seseorang (Laksono dan Donant, 2018). 
Menurut Sukirno (2009) pendapatan merupakan jumlah penghasilan yang 
diterima oleh seseorang atas prestasi kerjanya selama satu periode tertentu, baik 
harian, mingguan, bulanan, maupun tahunan. Kegiatan usaha akhirnya akan 
memperoleh pendapatan berupa nilai uang yang diterima dari penjualan produk 
yang dikurangi biaya yang telah dikeluarkan. 
Pendapatan adalah hasil kerja (usaha), jadi dapat disimpulkan bahwa 
pendapatan bersih seseorang adalah keseluruhan jumlah penghasilan yang 
diterima oleh seseorang sebagai balas jasa atas hasil kerja. Biro Pusat Statistik 
merinci pendapatan yaitu pendapatan berupa uang merupakan segala hasil kerja 




Menurut struktur atas legislasi islam, pendapatan yang berhak diterima 
dapat ditentukan melalui dua metode. Metode pertama adalah ujrah (kompensasi, 
imbal jasa, dan upah), sedangkan metode yang kedua adalah bagi hasil. Seorang 
pekerja berhak meminta sejumlah uang sebagai bentuk kompensasi atas kerja 
yang dilakukan. Demikian pula berhak meminta bagian profit atau hasil dengan 
rasio bagi hasil tertentu sebagai bentuk kompensasi atas kerja. Sebagaimana 
dijelaskan dalam QS. Al-Kahfi ayat 77: 
                          
                                
Terjemahnya: 
"Maka keduanya berjalan; hingga tatkala keduanya sampai kepada 
penduduk suatu negeri, mereka minta dijamu kepada penduduk negeri itu, 
tetapi penduduk negeri itu tidak mau menjamu mereka, kemudian keduanya 
mendapatkan dalam negeri itu dinding rumah yang hampir roboh, Maka 
Khidhr menegakkan dinding itu. Musa berkata: "Jikalau kamu mau, niscaya 
kamu mengambil upah untuk itu". 
 
Berdasarkan ayat tersebut Islam menawarkan suatu penyelesaian yang 
sangat baik atas masalah pendapatan/upah dan menyelamatkan kepentingan kedua 
bela pihak. 
Adapun indikator pendapatan menurut Indriani (2015) yaitu: 
1. Pendapatan yang berasal dari orang tua 
2. Pendapatan yang berasal dari bekerja 
E. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah suatu bentuk pikiran yang nyata dari rencana 
pembeli untuk membeli produk atau jasa yang tersedia dalam periode waktu 




keputusan pembelian diawali saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan 
(problem recognition), dimana pembeli menyadari terdapat perbedaan antara 
kondisi sesungguhnya dan kondisi yang diinginkannya. Setelah itu seorang 
konsumen yang mulai timbul minatnya akan terdorong untuk mencari informasi 
lebih banyak sehingga mendapatkan koleksi produk dengan berbagai fiturnya 
(information search). Sumber utama yang menjadi tempat konsumen untuk 
mendapatkan informasi dapat digolongkan kedalam tiga kelompok yaitu: 
1. Sumber pribadi, keluarga, teman, tetangga, dan kenalan 
2. Sumber komersial, iklan, tenaga penjualan, penyalur, kemasan, dan 
pameran. 
3. Sumber publik, media massa dan organisasi konsumen. 
Menurut Swastha dan Irawan (2005) setiap keputusan membeli 
mempunyai struktur sebanyak tujuh komponen, yaitu: 
1. Keputusan tentang jenis produk, konsumen dapat mengambil keputusan 
untuk membeli sebuah produk yang diinginkan atau menggunakan 
uangnya untuk tujuan lain. 
2. Keputusan tentang bentuk produk, konsumen dapat mengambil keputusan 
untuk membeli sebuah produk dengan bentuk tertentu. 
3. Keputusan tentang merek, konsumen dapat mempengaruhi keputusan 
tentang merek mana yang akan dibeli. 
4. Keputusan tentang penjualan, konsumen harus mengambil keputusan 





5. Keputusan tentang jumlah produk, konsumen dapat mengambil keputusan 
tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. 
6. Keputusan tentang waktu pembelian, perusahaan harus mengetahui faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam menentukan waktu 
pembelian. 
7. Keputusan tentang cara pembayaran, konsumen harus mengambil 
keputusan tentang metode atau cara membayar produk yang akan dibeli, 
apakah secara tunai atau dengan cicilan. 
Di dalam Islam pengambilan keputusan bagi pemimpin yang beriman 
selalu dapat mencari dan menemukan dasarnya di dalam firman-firman Allah swt 
dan Hadits Rasulullah saw. Tanpa bertolak dari dasar firman Allah swt atau 
Hadits Rasul dalam mengambil keputusan, seorang pemimpin dapat terjerumuh 
menjadi bid’ah. Keputusan seperti itu akan dikutuk Allah swt karena bersifat 
memperturutkan hawa nafsu yang dituntun setan (Hadari, 1993: 77). Sebagaimana 
firman Allah dalam QS. An-Nisa 4: 29: 
                       
                     
       
Terjemahnya: 
“Wahai orang- orang yang beriman, janganlah kalian memakan harta-harta 
kalian diantara kalian dengan cara yang batil, kecuali dengan perdagangan 
yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian membunuh diri-diri kalian, 
sesungguhnya Allah itu Maha Kasih Sayang kepada kalian”. (Departemen 
Agama, Al-Qur’an dan Terjemahanya: QS. An-Nisa 4: 29). 
 
Ayat ini menerangkan hukum transaksi secara umum, lebih khusus kepada 




muamalah yang berhubungan dengan harta, seperti harta anak yatim, mahar, dan 
sebagainya. Dalam ayat ini Allah mengharamkan orang beriman untuk memakan, 
memanfaatkan, menggunakan, (dan segala bentuk transaksi lainnya) harta orang 
lain dengan jalan yang batil, yaitu yang tidak dibenarkan oleh syari’at. Kita boleh 
melakukan transaksi terhadap harta orang lain dengan jalan perdagangan dengan 
asas saling ridha, saling ikhlas. Dan dalam ayat ini Allah juga melarang untuk 
bunuh diri, baik membunuh diri sendiri maupun saling membunuh. Dan Allah 
menerangkan semua ini, sebagai wujud dari kasih sayang-Nya, karena Allah itu 
Maha Kasih Sayang kepada kita. 
Proses pengambilan keputusan terdiri dari beberapa tahap yaitu, 
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, pembelian dan 
perilaku sesudah pembelian (Rizal, 2014). 
1. Pengenalan masalah. Proses dimulai  saat pembeli menyadari adanya 
masalah kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata 
dengan yang diingikan. Kebutuhan ini dapat disebabkan karena adanya 
rangsangan internal ataupun eksternal. 
2. Pencarian informasi. Seorang konsumen yang terdorong kebutuhannya 
akan terdorong mencari informasi. Mungkin konsumen akan langsung 
membelinya. Jika tidak, maka kebuthan konsumen tersebut akan menjadi ingatan 
saja. Pencarian informasi memiliki dua tingkat yang berbeda, yaitu perhatian yang 
meningkat, ditandai dengan pencarian informasi yang sedang-sedang saja dan 




3. Evaluasi alternative. Untuk membuat keputusan terakhir, konsumen 
memproses informasi tentang merek, pertama, melihat bahwa konsumen memiliki 
kebutuhan. 
4. Tahap pembelian. Pada tahap evaluasi, konsumen menyusun merek-
merek dalam berbagai pilihan serta membentuk proses. Pada tahap pembelian pun 
sebenarnya masih kemungkinan adanya perubahan karena faktor situasi ataupun 
orang lain yang bisa mempengaruhi keputusan yang sudah diambil sebelumnya. 
5. Perilaku sudah pembelian. Setelah produk dibeli, yang dilakukan 
konsumen adalah mengevaluasi apakah keputusannya benar. Bagaimanapun juga 
konsumen akan selalu memiliki keraguan terhadap poduk yang telah dibelinya, 
keragu-raguan akan rendah bila banyak informasi yang digunakan dalam 
mengevaluasi, baik melalui pengalaman orang lain ataupun pengalaman sendiri, 
dan melalui media massa. 
Dalam pengambilan keputusan pembelian, konsumen melalui beberapa 
tahapan sebelum meentukan apa yang akan dia beli, dan konsumen tentunya akan 
dihadapkan dengan dua alternative atau lebih yang nantinya konsumen akan 
memilih salah satu dari alternative tersebut yang menurutnya tepat dan 
selanjutnya membuat keputusan pembelian. Sebagaimana dengan firman Allah 
dalam Q.S Ali- Imran/3: 159 sebagai berikut: 
                            
                         





“Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu Berlaku lemah lembut 
terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah 
mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. karena itu ma'afkanlah mereka, 
mohonkanlah ampun bagi mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 
dalam urusan itu[246]. kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, 
Maka bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-
orang yang bertawakkal kepada-Nya”. (Departemen Agama, Al-Qur’an dan 
Terjemahnya: QS. Ali-Imran/3: 159). 
 
Penafsiran ayat di atas dalam tafsir Ibnu Katsir menerangkan bahwa Allah 
swt. berfirman “Kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, maka 
bertawakkallah kepada Allah.” Artinya, jika kamu telah bermusyawaran dengan 
mereka mengenai sesuatu masalah, lalu kamu telah benar-benar bulat terhadap 
keputusan yang dihasilkan, maka bertawakkallah kepada Allah. “Sesungguhnya 
Allah menyukai orang-orang yang bertawakkal kepadanya”. 
Ayat di atas mengajarkan bahwa dalam membuat keputusan, hal yang 
harus dilakukan adalah melalukan musyawarah atau saling bertukar inforasi 
kepada orang lain, barulah selanjutnya membulatnkan tekad dan membuat 
keputusan yang baik serta dilandasi dengan sikap tawakkal kepada Allah, dalam 
artian menyerahkan segala urusan dan hasil dari usaha yang dilakukan hanya 
kepada Allah karena yang mngetahui hal yang pasti hanya Allah SWT. mungkin 
apa yang telah kita putuskan sudah benar menurut kita akan tetapi Allah lebih 
mengetahui yang pasti dan yang terbaik untuk hambanya. 
Adapun indikator dari keputusan pembelian menurut Agung (2017) yaitu 
sebagai berikut: 
1. Primary buying motive, yaitu motif untuk membeli yang sebenarnya. 




2. Selective buying motive, yaitu pemilihan terhadap barang, ini berdasarkan 
ratio. Misalnya, apakah ada keuntungan bila membeli karcis. Seperti 
seseorang ingin pergi ke Jakarta cukup dengan membeli karcis kereta api 
kelas ekonomi, tidak perlu kelas eksekutif. Berdasarkan waktu misalnya 
membeli makanan dalam kaleng yang mudah dibuka, agar lebih cepat. 
Berdasarkan emosi, seperti membeli sesuatu karena meniru orang lain. 
Jadi selective dapat berbentuk rational buying motive, emotional buying 
motive, dan emotional buying motive atau impulse (dorongan seketika). 
3. Patronage buying motive. Ini adalah selective buying motive yang 
ditujukan kepada tempat atau tokotertentu. Pemilihan ini bisa timbul 
karena layanan memuaskan, tempatnya dekat, cukup persediaan barang, 
dan ada halaman parkir. 
F. Kerangka Pikir 
Kerangka pikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 
yang penting (Sugyono, 2010: 60). Berdasarkan uraian di atas, maka variabel 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah gaya hidup dan koelompok acuan 
sebagai variabel independen, keputusan pembelian sebagai variabel dependen, dan 
pendapatan sebagai variabel moderating. Variabel yang dirumuskan dalam 
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   =  Gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
  =  Kelompok Acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
  = Pendapatan memoderasi pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian. 



















A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian asosiatif yang bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih, 
dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Data yang dikumpulkan dalam 
penelitian ini adalah data kuantitatif yaitu data yang diukur dalam suatu skala 
numerik (angka).  
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Dalam penelitian ini, lokasi yang dipilih yaitu Warkop Radja di Jl. Abdul 
Muthalib Dg. Narang No. 83 Kabupaten Gowa. Waktu untuk penelitian ini 
disesuaikan dengan pencapaian data dan informasi yang dibutuhkan peneliti, 
diperkirakan antara bulan Juli-Agustus 2019. 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah kelompok elemen yang lengkap, yang biasanya berupa 
orang, objek, transaksi, atau kejadian dimana kita tertarik untuk mempelajarinya 
atau menjadi objek penelitian (Kuncoro, 2013). Populasi yang di gunakan pada 
penelitian ini adalah konsumen Warkop Radja di Kabupaten Gowa, Jl. Abdul 





Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi. Menurut Roscoe ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah 
antara 30 sampai dengan 500 (Sugiyono, 2014).  
Metode sampling yang digunakan adalah teknik Sample nonprobabilitas 
artinya pengambilan sampel yang tidak memberi kesempatan atau peluang yang 
sama bagi setiap anggota populasi, dengan teknik sampel yaitu purposive 
sampling. Dalam teknik ini, peneliti memilih sampel berdasarkan penilaian 
terhadap beberapa karakteristik anggota sampel yang disesuaikan dengan maksud 
penelitian. Adapun karakteristik yang digunakan sebagai berikut: 
a. Konsumen yang pernah berkunjung ke warkop radja Gowa. 
b. Usia minimal 17 tahun (dimana usia tersebut sudah memiliki keputusan 
sendiri) 
Ukuran sampel dalam penelitian ini sangat banyak dan tidak dapat 
diketahui dengan pasti, sehingga digunakan teknik atau rumus sesuai dengan teori 
dari Malhotra. Menurut malhotra (2006), paling sedikit harus empat atau lima kali 
dari jumlah dari item pernyataan. Dalam penelitian ini terdapat 17 item 
pernyataan, jadi jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 85 
sampel (17 item pernyataan x 5). Namun untuk memudahkan penelitian, maka 
jumlah sampel dibulatkan menjadi 100 orang sebagai responden. 
D. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini digolongkan menjadi dua bagian yaitu: 




Data primer adalah data yang diperoleh dengan survei lapangan yang 
menggunakan semua metode pengumpulan data original. Dalam hal ini data yang 
dimaksudkan adalah data yang bersumber dari hasil penelitian yang diperoleh 
dengan menggunakan kuesioner, serta tanggapan tertulis responden terhadap 
pengaruh gaya hidup dan kelompok acuan terhadap keputusan pembelian 
konsumen dengan pendapatan sebagai variabel pemoderasi. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh lembaga 
pengumpulan data dan dipublikasikan kepada masyarakat. Dalam penelitian ini 
data sekunder berasal dari jurnal, artikel, skripsi, tesis, buku-buku yang relevan 
dan sumber lainnya yang berkaitan dengan variabel yang diteliti. 
E. Metode Pengumpulan Data 
Data adalah sekumpulan informasi yang diperlukan untuk pengambilan 
keputusan. Data merupakan salah satu komponen riset, artinya tanpa data tidak 
akan ada riset. Data yang akan dicapai dalam riset haruslah data yang benar, 
karena data yang salah akan menghasilkan informasi yang salah (Sugiono, 2008). 
Oleh karena itu data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data yang 
diperoleh melalui metode, yaitu Kuesioner. 
Kuesioner merupakan instrumen untuk pengumpulan data, dimana 
responden mengisi pertanyaan atau pernyataan yang diberikan oleh peneliti. 
Peneliti dapat menggunakan kuesioner untuk memperoleh data yang terkait denga 
pemikiran, perasaan, sikap, kepercayaan, nilai, persepsi, kepribadian dan perilaku 




suatu rangkaian pertanyaan yang berhubungan dengan topik tertentu diberikan 
kepada sekelompok individu untuk memperoleh data (Yusuf muri, 2014). 
F. Instrumen Penelitian 
a. Variabel gaya hidup, kelompok acuan dan keputusan pembelian diukur 
dengan menggunakan skala likert dengan alternative pilihan jawaban 1-5, dengan 
pertanyaan ketentuan skala likert, dengan bobot: 
 1 = Sangat Tidak Setuju 
 2 = Tidak Setuju 
3 = Kurang Setuju 
4 = Setuju 
5 = Sangat Setuju 
b. Pengukuran Tingkat Pendapatan 
Tingkat pendapatan diukur dengan menggunakan jumlah rupiah yang 


















aktivitas, minat dan 
1. Aktivitas: 
a. Pekerjaan  
b. Hobi 
c. Aktivitas di waktu luang 
2. Minat: 
a. Menyukai produk yang 
ditawarkan 
b. Produk yang ditawarkan 
sesuai kebutuhan 








pendapat. a. Produk bermerek 
merupakan bagian dari 
gaya hidup 
b. Produk yang ditawarkan 





Kelompok acuan  
merupakan 
kumpulan dari dua 














1. pengetahuan kelompok 
mengenai produk  
2. Kredibilitas dari kelompok 
3. Pengalaman dari kelompok 
4. Keaktifan kelompok 
5. Daya tarik kelompok (Meriena 












produk atau jasa 
yang tersedia dalam 
periode waktu 
tertentu. 
1. Primary buying motive (motif 
untuk membeli yang 
sebenarnya) 
2. Selective buyinmotive 
(pemilihan terhadap barang) 
3. Patronage buying motive (yang 
ditujukan kepada tempat atau 
toko tertentu) (Hasbi 2018, 






yang diterima oleh 
penduduk atas 
prestasi kerjanya 





1. Pendapatan yang berasal dari 
orang tua 
2. Pendapatan yang bersal dari 





G. Teknik Pengolahan dan  Analisis Data  
1. Statistik Deskriptif 
Analisis statistik deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran 
mengenai variabel yang diteliti. Metode analisis deskriptif adalah statistik yang 
digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau 
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud 
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum. Uji statistik deskriptif mencakup 
nilai rata-rata (mean), nilai minimum, nilai maksimum, dan nilai standar deviasi 
dari data penelitian. Statistik deskriptif ini digunakan untuk memberikan 
gambaran mengenai demografi responden penelitian dan deskripsi setiap 
pernyataan kuesioner. Data tersebut antara lain: usia, jenis kelamin, latar belakang 
pendidikan, pengalaman kerja, dan data mengenai deskripsi dari setiap pernyataan 
kuesioner (Sugiono, 2008). 
2. Uji Kualitas Data 
a. Uji Validitas 
Uji validitas biasanya digunakan dengan menghitung korelasi antara setiap 
skor butir instrument dengan skor total (Sugiyono, 2012). Uji validitas digunakan 
untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner. Uji validitas dilakukan 
dengan cara menguji korelasi antara skor item dengan skor total masing-masing 
variabel. Uji validitasi dilakukan dengan membandingkan nilai r-hitung dengan 
nilai r-tabel untuk degree of freedom d(f) = n – k dengan alpha 0,05. Hasil analisis 




correlation. Untuk mengetahui sebuah kuesioner dikatakan valid atau tidak, maka 
digunakan ketentuan sebagai berikut:  
1) Jika r-hitung positif serta r-hitung > r-tabel maka butir atau variabel 
tersebut valid.  
2) Jika r-hitung negatif serta r-hitung < r-tabel maka butir atau variabel 
tersebut tidak valid.  
b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel. Kuesioner dapat dikatakan reliabel jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu (Ghozali, 2005). Teknik pengujian reliabilitas ini menggunakan teknik uji 
statistik Cronbach Alpha, hasil perhitungan menunjukkan reliable bila koefisien 
alphanya (a) lebih besar dari 0,6 artinya kuesioner dapat dipercaya dan dapat 
digunakan untuk penelitian. 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
variabel bebas dan variabel terikat memiliki distribusi normal atau tidak dan 
menggunakan Uji Kolmogorov Smirnov sebagai pedoman. Model regresi yang 
baik adalah memiliki distribusi data yang normal atau mendekati normal (Ghozali, 
2011). Untuk menguji suatu data memiliki distribusi normal atau tidak, dapat 
menggunakan analisis grafik histogram dan grafik normal probability plot (P-




normalitas apabila grafik berbentuk simetris dan tidak melenceng ke kiri maupun 
ke kanan. Sedangkan dalam analisis grafik normal probability plot, uji normalitas 
dilakukan dengan membandingkan distribusi kumulatif dari data sesungguhnya 
dengan distribusi kumulatif dari distribusi normal.  
b. Uji Multikolinieritas  
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Jika terjadi korelasi, maka 
dinamakan terdapat problem multikolinearitas. Model regresi yang baik 
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Untuk mengetahui 
apakah dalam penelitian ini terjadi multikolinearitas, dilihat dari nilai tolerance 
dan variance inflation factor (VIF). Sebuah model regresi dikatakan lolos dari uji 
multikolinearitas (dalam arti tidak terjadi multikolinearitas) apabila nilai tolerance 
> 0,10 dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) < 10 (Ghozali, 2006). 
c. Uji Heteroskedastisitas  
Uji heteroskedastisitas yaitu untuk mengetahui ada atau tidaknya 
ketidaksamaan varian dari residual pada sebuah model regresi. Jika varian tetap 
maka disebut homoskedastisitas, dan jika berbeda maka terjadi masalah 
hetroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah model regresi yang tidak 
terjadi hetroskedastisitas (Purwinti dan Mehdar, 2017). Gujarati (2013) 
menyatakan uji heteroskedastisitas secara empiris dapat dilakukan dengan uji 
glesjer, yaitu dengan meregresikan nilai absolut residual dengan variabel bebas 
dalam model. Jika nilai signifikan antara variabel bebas dengan absolut residual 




bebas dengan absolut residual kurang dari 0,05 maka terjadi masalah 
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau 
tidak terjadi heteroskedastisitas. 
d. Uji Autokorelasi 
Autokorelasi artinya adanya korelasi antara anggota serangkaian 
observasi yang diurutkan menurut waktu (seperti dalam data deretan waktu) atau 
ruang (seperti dalam data cross sectional). Konsekuensi dari adanya autokorelasi 
khusus dalam model regresi adalah model regresi yang dihasilkan tidak dapat 
digunakan untuk menaksir nilai variabel kriterium (variabel dependen) pada nilai 
varibel prediktor (variabel independen) tertentu. Untuk mendeteksi adanya 
autokorelasi dalam suatu model regresi, dapat dilakukan dalam pengujian 
terhadap nilai uji Durbin-Watson (Imam Gunawan 2017). 
4. Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis linier berganda adalah hubungan linear antara dua atau lebih 
variabel bebas (X1 X2 X3 ...) dengan variabel terikat (Y). Analisis regresi linear 
berganda dilakukan untuk menguji pengaruh dua atau lebih variabel independen 
terhadap suatu variabel dependen. Untuk mendapatkan jawaban rumusan masalah 
dan hipotesis yang ada, maka dalam penelitian ini, uji yang digunakan adalah uji 
regresi linier berganda dan nilai selisih mutlak. Model regresi berganda dalam 
pernyataan ini dinyatakan sebagai berikut: 






Y = Nilai yang diramalkan 
a = Konstanta 
b1 = Koefesien regresi untuk X1 
b2 = Koefesien regresi untuk X2 
X1 = Variabel bebas pertama 
X2 = Variabel bebas kedua 
e = Error Term, yaitu tingkat kesalahan penduga dalam penelitian 
b. Koefisien Determinasi (  ) 
Koefisien determinasi (  ) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen nilai R square 
dikatakan baik jika diatas 0,5 karena nilai R square berkisar 0-1 (Nugroho, 2005). 
Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi    adalah bias 
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan kedalam model. Setip 
penambahan satu variabel independe, maka     pasti meningkat tidak peduli 
apakah variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen atau 
tidak. Karena itu, banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai 
adjusted   pada saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Tidak seperti   , 
nilai adjusted   dapat naik atau turun apabila satu variabel independen 
ditambahkan kedalam model. 
c. Uji parsial atau uji t 
Uji statistik t digunakan untuk mengukur seberapa jauh variabel bebas 




maka dapat dinyatakan bahwa variabel bebas secara individual berpengaruh 
positif terhadap variabel terikat. Jika nilai signifikan t < 0,05 maka dapat 
dinyatakan bahwa variabel bebas secara individual berpengaruh signifikan 
terhadap variabel terikat (Widajono dan Agus, 2005). 
d. Analisis Jalur (Uji Moderating) 
Penelitian ini terdiri dari dua variabel bebas, satu variabel terikat, dan satu 
variabel moderasi. Maka dari itu digunaka nilai selisih mutlak. Analisis tersebut 
digunakan untuk melihat apakah variabel pemoderasi (Z) mempengaruhi 
pengaruh antara variabel X yaitu suatu variabel yang menekan/menerangkan 
variabel lainnya dan disebut sebagai variabel bebas (variabel independen) 
terhadap variabel Y (variabel dependen/terikat) yaitu suatu variabel yang 
ditentukan atau diterangkan oleh variabel lainnya dari variabel ini disebut dengan 
variabel tidak bebas (variabel dependen). Pengaruh ini selanjutnya dapat 
digunakan untuk mencari pengaruh variabel X terhadap variabel Y. Kemudian 
melihat apakah variabel (Z) mempengaruhi hubungan antara variable X terhadap 
Y. 
Nilai selisih mutlak dinyatakan dalam bentuk persamaan sebagai berikut 
(Lie liana, 2009): 
Y = a +     +    +    | X1 – X2| + e 
Dimana:  
Y = Subjek pada variabel bebas yang diprediksikan  
a = Konstansta  




b2 = Koefesien regresi untuk X2  
b3 = Koefesien variabel moderasi  
X1 = Variabel bebas pertama  
X2 = Variabel bebas kedua  
























HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Warkop Radja 
Warkop Radja Gowa merupakan salah satu Salah satu warkop yang cukup 
dikenal sekitar Patung Massa yang dikelola pemiliknya Rizaldy Dahlan Cafe yang 
terletak di Jl. Abd. Muttalib Dg. Narang, Kabupaten Gowa terbilang strategis 
yang tak jauh dari Pusat Kota Makassar, Selain strategis Cafe dan Pool ini juga 
menawarkan aneka makanan dan minuman yang tak kalah nikmatnya. Warkop 
radja Gowa didirikan pada 11 September 2015. Warkop mewah, harga bersahabat 
adalah konsep yang dikembangkan oleh Rizaldy Dahlan, sang owner Warkop 
Radja. Meskipun memilih lokasi yang berada di sekitar Patung Massa Gowa dan 
terbilang jauh dari pusat kota, Sungguminasa, namun tempat ini tetap saja ramai 
pengunjung setiap harinya. Berbekal survei dan hasil hunting cafe, Rizal 
menggagas konsep warkop yang nyaman dan bersahabat. Dengan fasilitas lengkap 
dimana kita bisa berkaraoke sepuasnya, bermain bilyar plus dilengkapi pula 
fasilitas lapangan futsal. 
Selain tempat yang nyaman Cafe dan Pool Radja ini juga menyajikan 
makanan dan minuman spesial dan beragam. Menurut Owner Cafe Radja, Zaldy 
Dahlan, Cafe ini di tawarkan untuk semua kalangan, Baik untuk kalangan anak 
muda, kumpul bersama keluarga, maupun untuk pertemuan acara kantoran. 
Konsep yang dikedepankan pengelolaan lebih dari kemasan moderen, Nyaman 
dan cepat saji. Suasana nyaman yang di tawarkan Cafe ini semakin menambah 




juga menguji vokal dengan berkaraoke. Soal harga tak usah khawatir Cafe disini 
harga sama dengan Warkop.  
Pengunjung pada Warkop Radja Gowa mulai dari kalangan pelajar sampai 
orang tua, juga terdapat tawaran spesial yaitu pemesanan privat room dengan 
harga Rp1 juta dan kita bisa menikmati semua fasilitas warkop. Di warkop ini 
bukan hanya anak muda yang datang, orang tua biasanya datang dengan pasangan 
atau teman-teman mereka untuk sekedar bersantai menyanyikan lagu lawas atau 
untuk meeting bersama rekan kerja. Ruangan karaoke ini bisa juga di pesan untuk 
acara misalnya meeting internal kantor, bazar dan bedah buku Meski warkop ini 
terkesan higstyle, tetapi harga makan dan minumnya sangat terjangkau. Mulai dari 
harga Rp.7000 kita sudah bisa bersantai sambil main bilyar, futsal atau berkaroke 
riah.  
B. Karakteristik Responden 
Responden dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen warkop radja 
dikabupaten Gowa yang berjumlah 100 orang. Karakteristik responden adalah 
bagian yang tak terpisah dari variabel-variabel penelitian. Sehingga dari hasil 
penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui karakteristik responden sebagai 
berikut. 
1. Usia 
Karakteristik berdasarkan usia dimaksudkan untuk mengetahui kelompok 
usia responden atau konsumen. Adapun rincian dari usia responden padapenelitian 







Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
 
No Usia Jumlah responden Persentase (%) 
1. 17-20  4 4% 
2. 21-30 62 62% 
3. 31-40 30 30% 
4. 41-50 4 4% 
 Total  100 100% 
Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
 
Tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa usia responden yang paling 
dominanberada pada usia 21-30 tahun yaitu sebanyak 62 responden dengan 
persentase 62%, lalu usia 31-40 tahun sebanyak 30 responden dengan persentase 
30%, usia 17-20 tahun dan 41-50 tahun sebanyak 4 responden dengan persentase 
4%. 
2. Jenis kelamin 
Berdasarkan karakteristik responden menurut jenis kelamin dilakukan 
untuk mengetahui proporsi jenis kelamin responden, dapat dilihat pada tabel 
berikut: 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Jumlah Responden   Persentase (%) 
Laki-laki 75 75% 
Perempuan 25 25% 
Total 100 100% 
 Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Tabel 4.2 menunjukkan informasi mengenai jumlah responden berdasarkan 




persentase 75% sedangkan rsponden jenis kelamin perempuan sebanyak 25 orang 
dengan persentase 25%. 
3. Tingkat Pendidikan 
Penelitian ini juga memuat data responden berdasarkan tingkat pendidikan. 
Tingkat pendidikan menjadi salah satu informasi penting yang dibutuhkan dalam 
mengelola hasil penelitian. Adapun rincian dari tingkat pendidikan responden 
pada penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
 
No Pendidikan Terakhir Jumlah Responden Persentase (%) 
1. SMA 39 39% 
2. Diploma 6 6% 
3. S1 42 42% 
4. S2/S3 13 13% 
 Total 100 100% 
 Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Tabel 4.3 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan responden yang paling 
dominan berada pada tingkat pendidikan terakhir S1 sebanyak 42 responden 
dengan persentase 42%, jumlah responden tingkat pendidikan SMA sebanyak 39 
responden dengan persentase 39%, selanjutnya tingkat pendidikan terakhir S2/S3 
sebanyak 13 responden dengan persentase 13%, dan tingkat pendidikan terakhir 
Diploma sebanyak 6 responden dengan persentase 6%. 
4. Tingkat Pekerjaan 
Berdasarkan karakteristik terhadap pekerjaan, dimaksudkan untuk mengetahui 
komposisi pekerjaan responden. Adapun rincian dari usia responden pada 





Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
 
No Pekerjaan saat ini Jumlah responden Persentase (%) 
1. Pegawai Negeri 21 21% 
2. Wiraswasta  37 37% 
3. Pelajar/mahasiswa 42 42% 
 Total  100 100% 
 Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Tabel 4.4 yang menunjukkan bahwa tingkat pekerjaan responden yang 
paling dominan adalah pelajar/mahasiswa sebanyak 42 responden dengan 
persentase 42%, responden dengan pekerjaan saat ini sebagai wiraswasta 
sebanyak 37 dengan persentase 37%, responden dengan pekerjaan saat ini sebagai 
pegawai negeri sebanyak 21 responden dengan persentase 21%. 
5. Pendapatan/uang saku 
Penelitian ini juga memuat data responden berdasarkan pendapatan atau 
uang saku yang diterima. Adapun rincian dari pendapatan atau uang saku 
responden adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.5 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan atau Uang Saku 
No Pendapatan Responden Persentase 
1. < Rp.500.000 2 2% 
2. Rp.500.000- Rp.1.000.000 45 45% 
3. Rp.1.000.000-Rp.3.000.000 39 39% 
4. >Rp.3.000.000 14 14% 
 Total 100 100% 




Dalam penelitian ini dari data yang diperoleh bahwa responden yang 
pendapatannya kurang dari Rp.500.000 berjumlah 2 responden atau 2% dari 100 
responden. Jumlah responden dengan pendapatan Rp.500.000 sampai 
Rp.1.000.000 sebesar 45 responden atau 45% dari 100 responden. Kemudian 
jumlah responden dengan pendapatan Rp.1.000.000 sampai Rp.3.000.000 sebesar 
39 responden atau 39% dari 100 responden, dan kelompok pendapatan lebih dari 
3.000.000 berjumlah 14 responden atau 14% dari 100 responden. 
6. Frekuensi membeli dalam sebulan 
Tabel 4.6 
Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Membeli 
 
No Frekuensi Responden Persentase(%) 
1. Kurang dari 3 kali 31  31% 
2. 3-5 kali 46 46% 
3. 6-8 kali 20 20% 
4. Lebih dari 8 kali 3 3% 
 Total  100 100% 
 Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Berdasarkan data yang diperoleh dari penelitian, diketahui bahwa jumlah 
responden yang membeli kurang dari 3 kali dalam sebulan sebesar 31 responden 
atau 31% dari 100 responden. Responden yang menjawab kelompok frekuensi 
membeli antara 3 sampai 5 kali berjumlah 46 responden atau 46% dari 100 
responden, responden yang membeli antara 6 sampai 8 kali dalam sebulan 
berjumlah 20 responden atau 20% dari 100 responden. Dan responden yang 





C. Hasil Analisis Data 
1. Analisis Deskriptif Variabel 
Tabel 4.7 





Maximum Mean Std. 
Deviation 
Gaya Hidup 100 13,00 30,00 24,6000 3,18456 
Kelompok Acuan 100 11,00 20,00 17,6500 1,66591 
Keputusan 
Pembelian 
100 17,00 35,00 29,4300 3,19487 
Valid N (listwise) 100     
Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Berdasarkan tabel 4.7 di atas, menunjukkan jumlah responden (N) 
sebanyak 100 responden. Variabel  Gaya Hidup menunjukkan nilai minimum 
sebesar 13,00 dan nilai maksimum sebesar 30,00 dengan mean sebesar 24.6000 
dan standar deviasi sebesar 3.18456. Variabel Kelompok Acuan menunjukkan 
nilai minimum sebesar 11.00 dan nilai maksimum sebesar 20,00 dengan mean 
sebesar 17.6500 dan standar deviasi sebesar 1.66591. Untuk variabel Keputusan 
Pembelian menunjukkan nilai minimum sebesar 17.00 dan maksimum 35.00 
dengan mean 29.4300 dan serta memperoleh standar deviasi sebesar 3.19487.  
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa nilai rata-rata 
tertinggi berada pada variabel Keputusan Pembelian yakni 29.4300, sedangkan 
yang terendah adalah variabel Kelompok Acuan yaitu 17.6500. Untuk standar 
deviasi tertinggi berada pada variabel Keputusan Pembelian yaitu 3.19487 dan 




2. Analisis Deskriptif Pernyataan 
Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah Gaya Hidup, Kelompok 
Acuan, dan Keputusan Pembelian. 
a. Analisis  Deskriptif Variabel Gaya Hidup (X1) 
Analisis deskriptif terhadap variabel Gaya Hidup terdiri dari 6 item 
pernyataan akan dilakukan analisis dari hasil jawaban responden. Nilai rata-rata 
hasil jawaban responden dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.8 
Deskripsi Item Pernyataan Variabel Gaya Hidup 
Sumber: Data primer yang diolah (2019) 
Berdasarkan tabel 4.8 diatas, dapat diketahui bahwa dari 100 responden 
yang diteliti, secara umum persepsi responden terhadap item-item pernyataan 
pada Gaya Hidup (X1) berada pada daerah tinggi dengan rata-rata keseluruhan 
Item 
Pernyataan 
Frekuensi dan Persentase (%) 
Skor Mean 
SS S KS TS STS 
Setelah lelah dalam pekerjaan, saya 
berkunjung ke coffe shop untuk 
menikmati kopi 
35 45 15 5 - 410 4.10 
Saya hobi minum kopi setiap hari 23 35 22 18 2 359 3.59 
Saya berkunjung ke kedai kopi 
untuk menghabiskan waktu luang 
saya. 
33 58 6 3 - 421 4.21 
Kopi yang diracik di kedai kopi sesuai 
kesukaan saya. 
29 63 4 4 - 417 4.17 
Kopi yang ada di coffe shop  
berkualitas sehingga menarik  
minat saya untuk selalu berkunjung. 
36 51 10 2 1   419  4.19 
Banyak produk yang ditawarkan  
di coffe shop. 





sebesar 4,1. Hal ini berarti bahwa responden memberikan persepsi yang sangat 
baik terhadap Gaya Hidup. Pada variabel Gaya hidup, terlihat bahwa nilai mean 
tertinggi sebesar 4.34 berada pada item pernyataan terakhir, hal ini menandakan 
bahwa konsumen penikmat kopi lebih senang berkunjung ke kedai kopi karena 
banyaknya produk yang ditawarkan. 
b. Analisis  Deskriptif Variabel Kelompok Acuan (X2) 
Analisis deskriptif terhadap variabel Kelompok Acuan terdiri dari 4 item 
pernyataan akan dilakukan analisis dari hasil jawaban responden mengenai 
Kelompok Acuan. Nilai rata-rata hasil jawaban responden dapat dilihat sebagai 
berikut: 
Tabel 4.9 
Deskripsi Item Pernyataan Variabel Kelompok Acuan 
Sumber: Data primer yang diolah (2019) 
Berdasarkan tabel 4.9 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 responden 
yang diteliti, secara umum persepsi responden terhadap item-item pernyataan pada 
Kelompok Acuan (X2) berada pada daerah tinggi dengan rata-rata keseluruhan 
Item 
Pernyataan 
Frekuensi dan Persentase (%) 
Skor Mean 
SS S KS TS STS 
Saya tertarik berkunjung ke kedai 
kopi karena ajakan dari teman. 
37 56 6 1 - 429 4.29 
Teman atau rekan kerja saya 
memberikan informasi tentang 
tempat yang nyaman untuk 
bersantai. 
45 53 2 - - 443 4.43 
Rekan kerja sering berbagi 
pengalaman dengan saya untuk 
berkunjung ke kedai kopi. 
46 47 7 - - 439 4.39 
Saya senang berkumpul bersama 
teman-teman saya di kedai kopi. 
57 41 1 1 - 454 4.54 




sebesar 4,41. Hal ini berarti bahwa responden memberikan persepsi yang sangat 
baik terhadap Kelompok Acuan. Pada variabel Kelompok Acuan, terlihat bahwa 
nilai 4.54 mean tertinggi sebesar berada pada item pernyataan ke empat. Hal ini 
menunjukkan bahwa konsumen penikmat kopi senang berkumpul bersama 
kelompoknya di kedai kopi. 
c. Analisis  Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Analisis deskriptif terhadap variabel Keputusan Pembelian terdiri dari 7 
item pernyataan akan dilakukan analisis dari hasil jawaban responden mengenai 
Keputusan Pembelian. Nilai rata-rata hasil jawaban responden dapat dilihat 
sebagai berikut: 
Tabel 4.10 
Deskripsi Item Pernyataan Variabel Keputusan Pembelian 
Item 
Pernyataan 
Frekuensi dan Persentase (%) 
Skor Mean 
SS S KS TS STS 
Ketika saya ingin meminum kopi, 
saya datang ke coffe shop. 
31 51 15 1 4 404 4.04 
Dengan meminum kopi dapat 
menghilangkan rasa ngantuk. 
43 44 12 1 -    429 4.29 
Dengan meminum kopi di warung 
kopi, akan lebih nikmat karena 
memiliki cita rasa dan aroma 
yang khas. 
40 51 7 2 - 429 4.29 
Pada awalnya saya tahu kedai kopi 
karena diajak teman. 
19 77 3 - 1 413 4.13 
Saya suka berkunjung ke kedai  
kopi karena pelayanannya yang 
bagus. 
39 56 5 - - 434 4.34 
Saya lebih memilih berkunjung  
ke warkop radja karena lokasinya 
yang strategis dan mudah  
dijangkau. 




Sumber: Data primer yang diolah (2019) 
Berdasarkan tabel 4.10 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 responden 
yang diteliti, secara umum persepsi responden terhadap item-item pernyataan 
pada Keputusan Pembelian (Y) berada pada daerah tinggi dengan rata-rata 
keseluruhan sebesar 4,20. Pada variabel Keputusan Pembelian, terlihat bahwa 
nilai mean tertinggi sebesar 4.34 berada pada item pernyataan kelima. Hal ini 
menunjukkan bahwa konsumen lebih senang berkunjung ke kedai kopi karena 
pelayanannya yang bagus. 
D. Hasil Uji Kualitas Data 
Tujuan dari uji kualitas data adalah untuk mengetahui konsistensi dan 
akurasi data yang dikumpulkan. Uji kualitas data yang dihasilkan dari penggunaan 
instrument penelitian dapat dianalisis dengan menggunakan uji validitas dan uji 
reliabilitas. 
1. Uji Validitas 
Uji Validitas  adalah prosedur  untuk  memastikan apakah kuesioner yang 
akan dipakai untuk mengukur variabel penelitian valid atau tidak. Kuesioner dapat 
dikatakan valid jika pernyataan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan 
sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut. Untuk mengetahui item pernyataan 
itu valid dengan melihat nilai Corrected Item Total Corelation. Apabila item 
pernyataan mempunyai r hitung > dari r tabel maka dapat dikatakan valid. Pada 
penelitian ini terdapat jumlah sampel (n) = 100 responden dan didapat r tabel        
= 0,196 






Hasil Uji Validitas 
Sumber: Data Primer yang diolah (2019) 
Tabel 4.11 menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan memiliki nilai 
koefisien korelasi positif dan r-hitung lebih besar daripada r-tabel. Hal ini berarti 




Variabel Item R Hitung R tabel Keterangan 
Gaya Hidup 
(X1) 
X1.1 0.756 0.196 Valid 
X1.2 0.637 0.196 Valid 
X1.3 0.621 0.196 Valid 
X1.4 0.738 0.196 Valid 
X1.5 0.756 0.196 Valid 
X1.6 0.521 0.196 Valid 
Kelompok 
Acuan  (X2) 
X2.1 0.720 0.196 Valid 
X2.2 0.735 0.196 Valid 
X2.3 0.713 0.196 Valid 






Y1 0.640 0.196 Valid 
Y2 0.776 0.196 Valid 
Y3 0.777 0.196 Valid 
Y4 0.607 0.196 Valid 
Y5 0.748 0.196 Valid 
Y6 0.734 0.196 Valid 




2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu. Uji reliabilitas data dilakukan dengan 
menggunakan metode Cronbach Alpha yakni suatu instrumen dikatakan reliabel 
bila memiliki koefisien keandalan reabilitas sebesar 0,60 atau lebih. Hasil 
pengujian reliabilitas data dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Realibilitas 
No Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
1 Gaya Hidup  0,744 Reliabel 
2 Kelompok Acuan 0,781 Reliabel 
3 Keputusan Pembelian 0,795 Reliabel 
Sumber : Data Primer yang diolah (2019) 
Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha dari semua 
variabel lebih besar dari 0,60, sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen dari 
kuesioner yang digunakan untuk menjelaskan variabel Gaya Hidup, Kelompok 
Acuan dan Keputusan Pembelian yaitu dinyatakan handal dan dapat dipercaya 
sebagai alat ukur variabel. 
E. Hasil Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik dilakukan untuk melihat apakah asumsi-asumsi yang 




dalam penelitian ini menguji normalitas data secara statistik, uji multikolonieritas, 
uji heteroskedastisitas dan uji autokorelasi. 
1. Uji Normalitas 
Uji  normalitas  dilakukan  untuk  melihat  apakah  nilai  residual  
terdistribusi normal atau tidak. Untuk lebih memastikan apakah data residual 
terdistribusi secara normal atau tidak, maka uji statistik yang dapat dilakukan 
yaitu pengujian one sample kolmogorov-smirnov. Uji ini digunakan untuk 
menghasilkan angka yang lebih detail, apakah suatu persamaan regresi yang akan 
dipakai lolos normalitas. Suatu persamaan regresi dikatakan lolos normalitas 
apabila nilai signifikansi uji Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05. 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Normalitas 














Test Statistic ,069 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 




Berdasarkan tabel 4.13 menunjukkan bahwa hasil pengujian normalitas 
yang dilakukan menunjukkan bahwa data berdistribusi normal. Hal ini 
ditunjukkan nilai Asymp Sig. (2-tailed) yaitu 0,200 > 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa data terdistribusi normal.  
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Pengujian 
multikolonieritas dapat dilihat dari Tolerance Value atau Variance Inflation 
Factor (VIF), sebagai berikut: Jika nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10, maka 
dapat diartikan bahwa tidak terjadi multikolonieritas pada penelitian tersebut. 
Tabel 4.14 





1 Gaya Hidup ,831 1,203 
Kelompok Acuan ,875 1,143 
Pendapatan ,943 1,060 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
    Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.14 diatas, karena nilai tolerance 
lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF untuk semua variabel memiliki nilai lebih kecil 
dari pada 10, maka dapat disimpulkan tidak ada multikolonieritas antar variabel 




3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Apabila variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain tetap, maka disebut homoskedastisitas, dan apabila berbeda 
disebut heteroskedastisitas. Pengambilan keputusan mengenai adanya 
heteroskedastisitas adalah jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 (probability 
value > 0,05) maka dapat disimpulkan bahwa model regresi terbebas dari gejala 
heteroskedastisitas. Adapun hasil uji heteroskedastisitas pada penelitian ini dapat 
dilihat dari tabel berikut: 
Tabel 4.15 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,790 1,549  2,446 ,016 
Gaya Hidup -,046 ,045 -,110 -1,009 ,316 
Kelompok Acuan -,087 ,084 -,111 -1,039 ,301 
Pendapatan ,241 ,185 ,134 1,302 ,196 
a. Dependent Variable: AbsUt 
Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.15 diatas, dapat dilihat bahwa 
nilai signifikansi semua variabel berada diatas 0,05 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa tidak terdapat heteroskedastisitas pada model tersebut dan telah memenuhi 




4. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model ini terdapat 
korelasi antara kesalahan pada periode t dengan kesalahan pada periode t-1. 
Model regresi yang baik adalah model regresi yang bebas autokorelasi. Dalam 
penelitian ini digunakan uji Durbin Watson (DW Test) untuk menguji keberadaan 
autokorelasi dalam model regresi. 
Tabel 4.16 
Hasil Uji Autokorelasi 
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




1 ,719a ,517 ,502 2,25374 1,777 
a. Predictors: (Constant), Pendapatan, Kelompok Acuan, Gaya Hidup 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan tabel 4.16 diketahui nilai Durbin Watson sebesar 1,777 pada 
taraf signifikan 5%. Diperoleh nilai DU sebesar 1,7364. Karena nilai DW 1,777 
lebih besar dari nilai DU 1,7364 dan DW 1,777 lebih kecil dari 4-DU 2,2636 
maka dapat disimpulkan tidak terjadi autokorelasi. 
F. Hasil Uji Hipotesis 
Teknik analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis H1 menggunakan 
analisis regresi berganda dengan meregresikan variabel independen (gaya hidup, 
kelompok acuan dan pendapatan) terhadap variabel dependen (keputusan 




moderasi dengan pendekatan uji nilai selisih mutlak. Uji hipotesis ini dibantu 
dengan menggunakan program SPSS 24. 
a. Hasil Uji Regresi Linear Berganda    dan    
Pengujian hipotesis    dan    dilakukan dengan uji regresi linear 
berganda pengaruh gaya hidup dan kelompok acuan terhadap keputusan 
pembelian. Hasil pengujian tersebut ditampilkan sebagai berikut: 
1) Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya 
pengaruh bebas baik persial maupun simultan terhadap variabel terikat. Adapun 
hasil analisis linear berganda sebagai berikut: 
Tabel 4.17 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7,426 2,595  2,862 ,005 
Gaya Hidup ,631 ,076 ,629 8,358 ,000 
Kelompok 
Acuan 
,367 ,144 ,191 2,541 ,013 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan tabel 4.17 diatas maka persamaan regresi linear berganda 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 




a. Nilai konstanta (a) diatas sebesar 7.426 yang artinya apabila seluruh 
variabel X nilainya 0, maka nilai Y-nya adalah 7.426 
b. Koefisien regresi (  ) = 0.631 artinya apabila variabel gaya hidup 
mengalami kenaikan 1% mka keputusan pembelian meningkat sebesar 
0.631 
c. Koefisien regresi (  ) = 0.367 artinya apabila variabel kelompok acuan 
mengalami kenaikan 1% maka keputusan pembelian meningkat sebesar 
0.367 
2) Uji Koefisien Determinasi (  ) 
Tabel 4.18 
Hasil Uji Determinasi 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,718a ,515 ,506 2,24665 
a. Predictors: (Constant), Kelompok Acuan, Gaya Hidup 
      Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen. Dari tabel 4.18 
diketahui bahwa R Square sebesar 0,515 hal ini berarti bahwa 51,5% yang 
menunjukkan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel gaya hidup 
dan kelompok acuan. Sisanya sebesar 48,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang 






3) Uji t (Uji Parsial) 
Tabel 4.19 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7,426 2,595  2,862 ,005 
Gaya Hidup ,631 ,076 ,629 8,358 ,000 
Kelompok Acuan ,367 ,144 ,191 2,541 ,013 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah pengaruh satu variabel 
independen secara individual terhadap variabel dependen, dengan  kriteria 
berdasarkan nilai signifikan terhadap variabel independen mempunyai pengaruh 
yag signifikan terhadap variabel dependen dan sebaliknya. Jika nilai signifikan 
>0.05 maka variabel independen tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap variabel dependen. Berdasarkan tabel 4.19, dapat dianalisis model 
estimasi sebagai berikut: 
Keputusan Pembelian= 7.426 + 0.631   + 0.367     
Nilai konstanta (a) sebesar 7.426 memiliki arti jika variabel gaya hidup 
dan kelompok acuan dinyatakan konstan pada angka nol, maka keputusan 
pembelian sebesar 7.426. Koefisien regresi variabel gaya hidup sebesar 0.631. 
koefisien regresi yang bernilai positif ini memiliki arti jika gaya hidup meningkat 
sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0.631 satuan 
dengan asumsi variabel lainnya sama dengan nol. Koefisien regresi variabel 




sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0.367 satuan 
dengan asumsi variabel lainnya sama dengan nol. 
a. Gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian (  ) 
Berdasarkan tabel 4.19  dapat dilihat variabel gaya hidup memiliki t hitung 
sebesar 8,358> t tabel 1,9847 df= n-k, yaitu 100-3=97 t tabel 1,9847 dan tingkat 
signifikan sebesar 0,000 < 5% (α=0,05). Variabel gaya hidup memiliki nilai 
koefisien regresi yang bernilai positif sebesar 0,631  berarti gaya hidup memiliki 
hubungan positif dengan keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa setiap 
kenaikan variabel independensi sebesar satu satuan akan menaikan variabel 
keputusan pembelian sebesar 0,631 satuan. Artinya semakin tinggi gaya hidup 
maka semakin tinggi pula keputusan pembelian. Dengan demikian gaya hidup 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Maka hipotesis pertama 
penelitian ini yaitu gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
diterima. 
b. Kelompok acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian (  ) 
Berdasarkan tabel 4.19 variabel kelompok acuan memiliki t hitung sebesar  
2,541> t tabel 1,9847 dan tingkat signifikan sebesar 0,013 < 5% (α=0,05). Dengan 
demikian kelompok acuan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Variabel kelompok acuan memiliki koefisien regresi yang bernilai positif sebesar 
0,367 yang berari bahwa setiap kenaikan variabel kelompok acuan memiliki 
hubungan positif dengan keputusan pembelian. Artinya semakin tinggi kelompok 
acuan maka semakin tinggi keputusan pembelian. Dengan demikian variabel 




hipotesis kedua dalam penelitian ini yaitu kelompok acuan berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian diterima. 
c. Hasil Uji Regresi Moderasi dengan Pendekatan Nilai Selisih Mutlak 
Terhadap Hipotesis Penelitian    dan    
Pembahasan terkait pengujian hipotesis yang melibatkan variabel 
moderasi dapat dijabarkan sebagai berikut: 
1. Analisis Koefisien Determinasi (  ) 
Koefisien determinasi (  ) digunakan untuk mengetahui sejauh mana 
kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen dengan adanya regresi 
linear. Hasil koefisien determinasi dapat dilihat tabel dibawah ini. 
Tabel 4.20 
Uji Hasil Determinasi 
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 ,739a ,546 ,522 2,20963 
a. Predictors: (Constant), X2_Z, Zscore:  Kelompok Acuan, 
Zscore(Pendapatan), X1_Z, Zscore:  Gaya Hidup 
         Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan tabel 4.20, hasil uji koefisien determinasi, nilai    (R Square) 
dari model regresi digunakan untukmengetahui seberapa besar kemampuan 
variabel bebas (independen) menerangkan variabel terikat (dependen). 
Menunjukkan bahwa nilai    (R Square) sebesar 0,546 hal ini berarti bahwa 
54,6%  yang berarti keputusan yang dapat dijelaskan oleh variabel X2_Z, Zscore 
(kelompok acuan), X1_Z, Zscore (gaya hidup), sisanya sebesar 45,4% 




2. Uji t (Parsial) 
Tabel 4.21 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 28,455 ,482  59,059 ,000 
Zscore:  Gaya Hidup 2,140 ,247 ,670 8,663 ,000 
Zscore:  Kelompok 
Acuan 
,525 ,239 ,164 2,191 ,031 
Zscore(Pendapatan) -,214 ,231 -,067 -,927 ,356 
X1_Z ,729 ,351 ,153 2,075 ,041 
X2_Z ,182 ,297 ,045 ,614 ,541 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS 24 (2019) 
Berdasarkan tabel 4.21 dapat dianalisis model estimasi sebagai berikut: 
Keputusan Pembelian= 28.455+ 0.729 X1_Z + 0.182 X2_Z 
Nilai konstanta (a) sebesar 28.455 memiliki arti jika nilai variabel gaya 
hidup, kelompok acuan dan nilai konstan pada angka nol, maka nilai keputusan 
pembelian adalah 28.455. Koefisien regresi yang bernilai positif ini memiliki arti 
jika gaya hidup dengan kelompok acuan meningkat satu satuan, maka keputusan 
pembelian meningkat sebesar 0.729 satuan. Nilai koefisien moderat antara 
variabel gaya hidup dengan pendapatan sebesar 0.729 hal ini menunjukkan jika 
gaya hidup dengan pendapatan meningkat satu satuan, keputusan pembelian maka 
meningkat 0.729 satuan. Nilai koefisien moderat antara variabel kelompok acuan 
dengan pendapatan 0.182 hal ini menunjukkan bahwa setiap kelompok acuan 
dengan pendapatan meningkat satu satuan maka keputusan pembelian menurun 




a. Pendapatan memoderasi hubungan gaya hidup terhadap keputusan pembelian 
(  ) 
Tabel 4.21 menunjukkan hasil uji nilai selisih mutlak variabel moderating 
X1_Z memiliki t hitung 2,075 > t tabel 1,9855 df= n-k yaitu 100-3 = 97 t tabel 
sebesar 1,9855 dan mempunyai tingkat signifikan 0,041 < 5% (α=0,05). Hal ini 
berarti bahwa pendapatan merupakan variabel moderasi yang memperkuat atau 
memperlemah hubungan variabel gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Jadi 
hipotesis yang menyatakan pendapatan memoderasi gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian diterima. 
b. Pendapatan memoderasi hubungan kelompok acuan terhadap keputusan 
pembelian (  ) 
Tabel 4.21 menunjukkan hasil uji nilai selisih mutlak variabel moderating 
X2_Z mempunyai t hitung 0.614 < t tabel 1,9855 dan tingkat signifikan sebesar 
0,541 > 5% (α=0,05). Hal ini berarti bahwa variabel pendapatan bukan variabel 
moderasi yang memperkuat hubungan variabel kelompok acuan terhadap 
keputusan pembelian. Jadi hipotesis kedua yang menyatakan pendapatan 
memoderasi kelompok acuan terhadap keputusan pembelian ditolak. 
G. Pembahasan Penelitian 
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka akan dilakukan 
pembahasan mengenai hasil analisis tersebut sehingga dapat memberikan 
gambaran yang lebih jelas bagaimana pengaruh yang terjadi antarvariabel dalam 




Acuan sebagai variabel independen, Keputusan Pembelian sebagai variabel 
dependen, dan Pendapatan sebagai variabel moderating. 
1. Gaya Hidup (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
konsumen (Y) 
Dari hasil perhitungan uji hipotesis tersebut dapat dilihat dari nilai 
signifikan variabel gaya hidup lebih kecil dari 0,05. Variabel gaya hidup memiliki 
nilai koefisien regresi yang bernilai positif menunjukkan bahwa gaya hidup 
mempunyai arah hubungan positif terhadap keputusan pembelian. Artinya apabila 
gaya hidup semakin tinggi maka semakin meningkat keputusan pembelian, hal ini 
berarti gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hasil 
tersebut menunjukkan bahwa gaya hidup memberikan pengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan deskripsi item pernyataan variabel gaya hidup, item 
pernyataan yang mengatakan bahwa banyak produk yang ditawarkan di coffe shop 
memiliki skor yang paling tinggi terdiri dari 42 orang yang mengatakan sangat 
setuju, 52 orang yang mengatakan setuju, 4 orang yang mengatakan kurang 
setuju, dan 2 orang yang mengatakan tidak setuju. Artinya, seseorang sangat 
senang berkunjung ke kedai kopi karena mereka bebas memilih menu yang 
ditawarkan. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Bintang Jalasena Anoraga dan Sri Setyo Irini pada tahun 2014, 





Hal ini sejalan dengan teori perilaku (Behavior Theory)  manusia 
diidentifikasi terdapat ke dalam dua kategori yaitu perilaku responden dan 
perilaku operan. Perilaku responden adalah perilaku yang tanpa disengaja 
(refleks). Agar perilaku responden terjadi, diperlukan stimulus yang terjadi pada 
organisme. Contohnya stimulus dari binatang kecil yang mengganggu terhadap 
mata kita, sehingga akan menyebabkan kita berkedip. Kaitannya dengan hipotesis 
ini dimana gaya hidup pada dasarnya adalah suatu perilaku yang mencerminkan 
tentang apa yang sebenarnya yang ada di dalam alam pikir seseorang yang 
cenderung berbaur dengan berbagai hal yang terkait dengan masalah emosi dan 
psikologis. Gaya hidup melukiskan keseluruhan pribadi yang berinteraksi dengan 
lingkungan, dan bagaimana seseorang melakukan kegiatannya sehari-hari. Gaya 
hidup terdiri dari tiga hal, yaitu yang pertama aktivitas, yang terdiri dari 
pekerjaan, hobi, dan aktivitas di waktu luang. Kedua, minat yang terdiri dari 
menyukai produk yang ditawarkan, produk yang ditawarkan sesuai dengan 
kebutuhan, dan minat karena produk berkualitas. Kemudian ketiga, opini yang 
terdiri dari produk yang ditawarkan bervariasi dan harga produk yang bersaing. 
Dalam pandangan islam gaya hidup dikelompokkan menjadi dua 
golongan, yaitu gaya hidup islami dan gaya hidup jahili. Ada dua hal yang 
umumnya dicari oleh manusia dalam hidup ini. Yang pertama ialah kebaikan (al-
khair), dan yang kedua ialah kebahagiaan (as-sa’adah). Hanya saja masing-
masing orang mempunyai yang mendasari munculnya bermacam ragam gaya 
hidup manusia. Namun seperti yang diketahui bahwa Islam mengajarakan kita 




apalagi berlebih-lebihan dalam gaya hidup. Seperti firman Allah SWT dalam 
surah Al-Furqan ayat 67 yang berbunyi: 
                    
Terjemahnya:  
“Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian”. (Departemen Agama, Al-Qur’an dan 
Terjemahannya: QS. Al-Furqan 67). 
Berdasarkan ayat tersebut sudah sangat jelas bahwa bergaya hidup Islami 
hukumnya wajib atas setiap Muslim, artinya sesuatu yang dibelanjakan adalah 
kebutuhan bukan suatu keinginan dan gaya hidup jahili adalah haram baginya. 
Hanya saja dalam kenyataan kita seringkali ikut-ikutan dalam trend yang bahkan 
melenceng dari syariat islam. 
2. Kelompok Acuan (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
konsumen (Y) 
Berdasarkan hasil output SPSS, diperoleh nilai signifikan variabel 
kelompok acuan yang lebih kecil dari tingkat signifikansi yang ditetapkan sebesar 
0,05. Hal ini berarti terdapat pengaruh signifikan antara variabel kelompok acuan 
dengan variabel keputusan pembelian sehingga hipotesis dalam penelitian ini 
diterima karena didukung oleh data penelitian dan menunjukkan bahwa kelompok 
acuan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Dari hasil penelitian ini juga, diperoleh hasil koefisien  regresi variabel kelompok 
acuan sebesar 0,367. Kofisien regresi kelompok acuan bertanda positif sehingga 





Hal ini didukung oleh tanggapan responden terhadap pernyataan yang 
peneliti nyatakan dalam bentuk kuesioner, dimana pada pernyataan tersebut yang 
paling dominan menjawab sangat setuju ada pada pernyataan ke empat dengan 
jumlah reponden sebesar 57, hal ini menandakan bahwa konsumen pada warkop 
radja lebih senang berkumpul bersama teman-teman atau kelompoknya di kedai 
kopi. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 
oleh Hendri Apriyandani, Edy Yulianto dan Sunarti  pada tahun 2017, adapun 
hasil yang di peroleh kelompok referensi terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel bebas dan variabel terikat. Berbeda halnya dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Nadiastika dkk (2016) berdasarkan hasil penelitian ini menyatakan 
bahwa kelompok acuan secara langsung tidak memiliki pengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  
Hal ini juga sejalan dengan teori perilaku (Behavior Theory) dimana 
menurut teori  ini, setiap manusia bergerak itu karena mendapatkan rangsangan 
dari lingkungannya. Setiap makhluk hidup selalu berada dalam proses interaksi 
dengan lingkungannya, jadi dapat di simpulkan, dimana seseorang mendapatkan 
rangsangan dari lingkungan atau sekelilingnya. Seseorang berperilaku karena 
adanya kebutuhan yang ingin dicapai seperti melakukan keputusan pembelian. 
Hasil penelitian ini juga sejalan dengan yang dikemukakan oleh Setiadi (2003) 
yang menyatakan apabila konsumen cenderung lebih terpengaruh oleh grup 




permasalahan yang di hadapi, dan sumber yang memberikan informasi tersebut 
dianggap dapat dipercaya. 
3. Pendapatan (X3) dalam memoderasi pengaruh gaya hidup (X1) 
terhadap keputusan pembelian (Y) 
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini pendapatan memoderasi 
pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Pembuktian hipotesis ini 
tersebut dapat dilihat dari nilai signifikansi variabel X1_Z gaya hidup yang lebih 
kecil dari 0,05 dan kofisien regresi (B) bernilai positif artinya pendapatan variabel 
moderasi yang memperkuat hubungan gaya hidup terhadap keputusan pembelian. 
Hal ini bahwa hipotesis ke 3 mengatakan pendapatan dalam memoderasi 
hubungan gaya hidup terhadap keputusan pembelian terbukti atau diterima. 
Semakin tinggi pendapatan artinya semakin tinggi tingkat gaya hidup dan 
keputusan pembelian konsumen juga akan semakin meningkat. 
Hal ini dilihat dari karakteristik responden berdasarkan frekuensi membeli 
kopi di warkop radja pada tabel 4.6, dilihat bahwa responden yang berkunjung ke 
warkop radja itu bisa 3-5 kali dan 6-8 kali bahkan ada yang lebih dari 8 kali. 
Artinya berkunjung ke kedai kopi bagian dari gaya hidup seseorang, apalagi 
ditambah adanya pendapatan yang memperkuat hal tersebut untuk melakukan 
pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Vourtdacsbelina dkk (2014), adapun hasil yang di peroleh 
menunjukkan bahwa gaya hidup dan pendapatan berpengaruh secara simultan 




Hal ini juga sejalan dengan teori perilaku (Behavior Theory) dimana 
menurut teori  ini kegiatan atau aktifitas yang melingkup seluruh aspek jasmaniah 
dan rohaniah yang bisa dilihat. Dan kaitan teori dengan penelitian ini dimana 
pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian konsumen dengan 
pendapatan sebagai variabel pemoderasi, dimana gaya hidup pada dasarnya adalah 
suatu perilaku yang mencerminkan tentang apa yang sebenarnya yang ada di 
dalam alam pikir seseorang yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang 
terkait dengan masalah emosi dan psikologis. Tentang bagaimana mereka 
mempergunakan waktu dalam kehidupan sehari-hari, apa saja yang menjadi minat 
atau apa saja yang ada disekeliling mereka yang dianggap penting dalam 
kehidupan dan berinteraksi sosial, dan bagaimana pendapat atau opini 
memandang diri sendiri terhadap dunia di sekitar mereka.  
4. Pendapatan (X3) dalam memoderasi pengaruh kelompok acuan (X2) 
terhadap keputusan pembelian (Y) 
Hasil analisis regresi moderasi dengan menggunakan pendekatan nilai 
selisih mutlak menunjukkan Pendapatan memoderasi hubungan kelompok acuan 
terhadap keputusan pembelian dengan hasil signifikan , dilihat dari uji parsial (uji 
-t) pada tabel 4.21, nilai signifikan yang dimana lebih besar dari 0,05 dan 
koefisien regresi (B) bernilai positif. Hal ini berarti bahwa hipotesis keempat yang 
mengatakan pendapatan memoderasi pengaruh kelompok acuan terhadap 
keputusan pembelian tidak terbukti atau di tolak.  
Dari analisis ditemukan bahwa variabel pendapatan tidak memoderasi 




memperkuat ataupun memperlemah pengaruh kelompok acuan terhadap 
keputusan pembelian. Artinya pendapatan tidak memberikan efek apapun ke 
kelompok acuan terhadap keputusan pembelian. Penulis menduga faktor yang 
menyebabkan pendapatan tidak memoderasi pengaruh kelompok acuan terhadap 
keputusan pembelian yaitu karena konsumen dari warkop radja rata-rata dari 
kalangan pelajar/mahasiswa, sehingga berkumpul bersama teman-teman atau 
kelompok membuat seseorang lebih percaya diri, dan cenderung mengikuti apa 
yang dilakukan anggota kelompok, meskipun pendapatan yang dimilki rendah 
atau tidak memungkinkan, karena lebih memanfaatkan untuk mencari simbol atau 
ekspresi gaya hidup dengan berkumpul bersama komunitas atau kelompoknya. 
Salah satu kelompok yang biasa datang berkunjung ke warkop radja adalah 
kelompok futsal. Dimana kelompok ini sering berkunjung ke warkop radja untuk 
menjalani rutinitasnya yaitu bermain futsal.  
Hambatan dalam penelitian 
Kendala yang dihadapi peneliti adalah keterbatasan waktu, biaya dan 
tenaga yang tersedia, dan kesulitan pada saat melakukan pengolahan data. 
Kendala lain yang dihadapi yaitu kemampuan berkomunikasi dalam proses 
bimbingan dengan pembimbing, ketidakberanian mahasiswa dalam 
menyampaikan ide atau pendapatan saat berkonsultasi dengan dosen pembimbing 









Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Faktor gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen, artinya semakin tinggi gaya hidup maka semakin 
meningkat keputusan pembelian. Maka H1 diterima. 
2. Faktor kelompok acuan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen, artinya semakin besar kelompok acuan 
maka semakin besar pula keputusan pembelian. Maka H2 diterima. 
3. Faktor pendapatan dapat memoderasi pengaruh gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian konsumen, artinya semakin tinggi pendapatan maka 
semakin tinggi pula tingkat gaya hidup dan keputusan pembelian 
konsumen juga akan semakin meningkat. Maka H3 diterima. 
4. Faktor pendapatan tidak mampu memoderasi pengaruh kelompok acuan 
terhadap keputusan pembelian konsumen, yang berarti H4 ditolak. 
B. Saran 
Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari kata sempurna. 
Oleh sebab itu, penulis berharap kepada penelitian selanjutnya agar lebih 
menyempurnakan hasil penelitian sebelumnya dan tentunya merujuk pada 




selanjutnya dapat lebih baik dari sebelumnya. Melalui tahapan analisis dari 
penelitian ini maka dapat diberikan saran sebagai berikut: 
1. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan peneliti dapat menggunakan lebih 
banyak responden agar hasil penelitian lebih relevan. 
2. Dalam memperoleh data penelitian diharapkan tidak hanya melakukan 
penyebaran kuesioner saja, tetapi memperoleh data secara langsung berupa 
wawancara dan survei kepada responden agar peneliti memperoleh data 
yang lebih nyata dan lebih menggambarkan keadaan sebenarnya. 
3. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan peneliti menambahkan variabel 
lainnya dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 
4. Pihak Warkop Radja hendaknya lebih meningkatkan promosi, misalnya 
menjalin komunikasi yang akrab dengan konsumen, menjalin kerja sama 
dengan perusahaan-perusahaan dan pembentukan link untuk memperluas 
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PENGARUH GAYA HIDUP DAN KELOMPOK ACUAN TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN DENGAN PENDAPATAN SEBAGAI 
VARIABEL PEMODERASI PADA KONSUMEN WARKOP RADJA DI 






Berkaitan dengan penelitian yang saya lakukan dalam rangka 
menyelesaikan studi program S1 Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar mengenai “Pengaruh Gaya Hidup 
dan Kelompok Acuan Terhadap Keputusan Pembelian dengan Pendapatan 
Sebagai Variabel Pemoderasi Pada Konsumen Warkop Radja di Kabupaten 
Gowa” maka saya memohon kesediaan dari saudara (i) untuk dapat mengisi 
kuesioner penelitian ini 
Penelitian ini diharapkan memberikan hasil yang bermanfaat, oleh karena 
itu dimohon kesediaannya untuk mengisi atau menjawab kuesioner ini dengan 
sebenar-benarnya. Jawaban yang anda berikan akan saya jamin kerahasiaannya 




 Atas kerjasama yang baik dan kesungguhan saudara (i) dalam mengisi 
kuesioner ini, saya ucapkan terimakasih. 
Wassalamualaikum, Wr.Wb. 
A. KARAKTERISTIK RESPONDEN 
Nama    :    (Boleh tidak diisi)   
Jenis Kelamin   : □ laki-laki  □ perempuan 
Usia    : □ 17-20 □ 31-40 
      □ 21-30 □ 41-50 
Pendidikan Terakhir   : □SD  □ Diploma 
 □SMP  □S1 
  □SMA □S2   
Pekerjaan Saat Ini  : □ Pegawai Negeri   □ Pelajar/Mahasiswa 
  
  □ Wiraswasta  □ lainnya…  
 
Pendapatan per bulan    : 
□ <Rp. 500.000          □ Rp. 1.000.000 – Rp. 3.000.000      
□ Rp. 500.000 – Rp. 1.000.000     □ >Rp. 3.000.000 
Berapa kali dalam satu bulan anda berkunjung di Warkop Radja: 
□ Kurang dari 3 kali     □ 3 – 5 kali  













C. DAFTAR PERNYATAAN 
1. Gaya Hidup (X1) 
No PERNYATAAN SS S KS TS STS 
  5 4 3 2 1 
1.  Setelah lelah dalam pekerjaan, saya 
berkunjung ke coffe shop untuk 
menikmati kopi 
     
2. Saya hobi minum kopi setiap hari      
3. Saya berkunjung ke kedai kopi untuk 
menghabiskan waktu luang saya. 
     
4. Kopi yang diracik di kedai kopi sesuai 
kesukaan saya. 
     
5. Kopi yang ada di coffe shop 
berkualitas sehingga menarik minat 
saya untuk selalu berkunjung. 
     
6. Banyak produk yang ditawarkan di 
coffe shop. 
     
 
2. Komunitas (X2) 
NO. PERNYATAAN SS S KS TS STS 
  5 4 3 2 1 
1. Saya tertarik berkunjung ke kedai kopi 
karena ajakan dari teman. 
     
Alternatif Jawaban Nilai/Bobot 
Sangat Setuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
Kurang Setuju (KS) 3 
Tidak Setuju (TS) 2 




2. Teman atau rekan kerja saya 
memberikan informasi tentang tempat 
yang nyaman untuk bersantai. 
     
3. Rekan kerja sering berbagi 
pengalaman dengan saya untuk 
berkunjung ke kedai kopi. 
     
 4. Saya senang berkumpul bersama 
teman-teman saya di kedai kopi. 
     
 
3. Keputusan pembelian  (Y) 
No. PERNYATAAN SS S KS TS STS 
  5 4 3 2 1 
1. Ketika saya ingin meminum kopi, saya 
datang ke coffe shop. 
     
2. Dengan meminum kopi dapat 
menghilangkan rasa ngantuk.  
     
3. Dengan meminum kopi di warung 
kopi, akan lebih nikmat karena 
memiliki cita rasa dan aroma yang 
khas. 
     
4. Pada awalnya saya tahu kedai kopi 
karena diajak teman. 
     
5. Saya suka berkunjung ke kedai kopi 
karena pelayanannya yang bagus. 
     
6. Saya lebih memilih berkunjung ke 
warkop radja karena lokasinya yang 
strategis dan mudah dijangkau. 
     








Responden Jk Usia 
 
Pkrj Pendapatan Frek blj 
Gaya Hidup (X1) 
Total 
Kelompok  Acuan 
Total PT p1 p2 p3 p4 p5 p6 p1 p2 p3 p4 
1 1 2 5 2 2 1 5 5 4 4 4 4 26 5 5 5 5 20 
2 2 1 3 3 2 1 3 3 3 3 3 3 18 5 5 5 5 20 
3 1 2 5 2 2 1 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
4 1 3 6 1 4 1 5 5 4 4 4 5 27 5 5 4 4 18 
5 1 2 3 3 4 1 5 2 5 4 1 4 21 4 5 4 5 18 
6 1 2 5 3 2 1 4 4 5 5 5 4 27 4 5 4 5 18 
7 1 2 4 1 2 1 5 3 4 4 5 4 25 4 5 4 5 18 
8 1 3 5 2 4 1 5 4 4 5 5 4 27 4 5 4 5 18 
9 1 1 3 3 2 1 5 4 4 5 5 4 27 4 5 5 5 19 
10 1 2 5 2 3 1 5 4 4 5 5 4 27 5 5 5 5 20 
11 2 2 3 3 4 1 5 2 3 5 5 4 24 4 4 5 4 17 
12 1 3 5 1 3 2 4 3 5 4 5 4 25 4 5 3 4 16 
13 1 2 3 3 3 2 5 4 5 4 5 5 28 4 4 5 5 18 
14 1 2 3 3 2 2 5 4 5 5 4 4 27 4 5 3 5 17 
15 1 3 6 1 4 2 5 4 4 4 5 4 26 3 4 4 5 16 
16 1 2 3 3 3 2 4 2 2 4 4 4 20 3 4 5 4 16 
17 1 3 5 2 3 2 5 2 3 4 5 4 23 4 5 5 4 18 
18 1 2 3 3 2 2 4 3 2 4 4 5 22 3 4 4 4 15 
19 1 3 5 1 3 1 5 4 4 5 5 4 27 4 5 5 4 18 
20 1 2 3 3 3 1 4 4 5 4 4 5 26 5 4 5 4 18 




22 1 2 3 3 3 1 4 4 4 5 5 4 26 5 4 5 5 19 
23 1 3 5 2 2 1 5 4 5 5 4 5 28 5 4 5 5 19 
24 1 2 3 3 2 1 4 5 5 5 4 4 27 5 4 5 5 19 
25 2 2 3 3 2 1 3 3 3 3 3 3 18 5 5 5 5 20 
26 1 2 3 3 2 1 4 5 4 4 4 4 25 5 5 4 5 19 
27 2 2 4 2 2 1 3 3 5 5 4 5 25 4 4 4 5 17 
28 1 4 5 2 2 1 4 5 4 4 4 4 25 4 4 5 4 17 
29 1 2 3 3 2 1 3 3 4 4 3 4 21 4 3 3 4 14 
30 1 3 6 1 3 3 2 1 3 3 3 5 17 4 4 4 5 17 
31 1 2 5 3 4 3 4 4 4 4 4 5 25 5 5 5 4 19 
32 2 2 3 3 3 3 4 2 4 4 4 5 23 5 4 4 4 17 
33 1 2 5 3 1 3 3 2 2 2 2 2 13 2 3 4 2 11 
34 1 2 3 3 2 3 4 2 4 4 3 2 19 3 4 3 4 14 
35 2 2 3 3 2 3 4 3 4 4 4 4 23 4 4 4 4 16 
36 2 2 3 3 2 3 2 1 4 4 4 3 18 4 4 4 4 16 
37 2 2 3 3 2 3 5 2 4 5 5 4 25 5 5 5 5 20 
38 1 2 5 2 2 1 4 3 4 2 3 5 21 4 4 3 5 16 
39 1 1 3 3 3 1 4 3 3 4 3 3 20 4 4 3 3 14 
40 1 2 5 2 3 1 4 3 5 4 4 5 25 4 4 4 4 16 
41 1 2 5 2 3 1 4 2 4 4 4 5 23 4 4 4 4 16 
42 1 2 5 2 3 2 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
43 1 2 5 2 4 2 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
44 1 3 5 2 3 2 4 3 5 4 4 5 25 4 4 4 5 17 
45 1 3 5 2 3 2 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 17 




47 1 3 5 2 3 2 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
48 1 2 5 2 4 1 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
49 1 3 5 2 4 1 5 4 5 5 5 5 29 4 4 4 4 16 
50 1 3 5 2 3 1 4 3 5 5 5 5 27 4 4 4 4 16 
51 1 3 5 2 3 1 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
52 1 3 5 1 3 4 4 2 4 5 5 5 25 5 4 4 4 17 
53 1 2 5 2 3 2 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
54 2 1 3 3 2 4 3 2 5 2 3 5 20 5 4 5 5 19 
55 1 4 3 2 4 1 4 4 4 4 4 4 24 3 4 4 4 15 
56 1 3 3 2 3 2 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
57 1 2 5 3 4 2 4 3 5 4 5 5 26 5 4 4 4 17 
58 1 2 5 3 3 2 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
59 2 2 5 2 3 2 2 2 4 2 2 5 17 5 5 5 5 20 
60 1 2 5 2 3 2 5 4 5 4 4 5 27 4 4 4 5 17 
61 1 2 5 2 2 2 5 3 4 5 5 4 26 4 5 4 4 17 
62 1 3 5 2 3 3 4 5 4 4 4 4 25 5 5 5 5 20 
63 1 2 5 2 2 3 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 4 19 
64 1 2 3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 4 19 
65 2 2 3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 24 4 5 5 4 18 
66 1 2 5 2 3 3 4 4 5 4 4 4 25 4 5 5 5 19 
67 2 2 5 2 3 2 3 2 4 4 4 5 22 5 4 4 4 17 
68 1 2 4 3 2 2 3 5 4 4 4 4 24 4 5 5 5 19 
69 2 2 3 3 3 2 2 2 4 4 4 4 20 4 4 5 5 18 
70 1 2 6 1 4 2 4 5 4 4 4 4 25 4 4 5 5 18 




72 1 2 3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 4 19 
73 1 2 3 3 3 2 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 
74 2 2 3 3 2 2 3 2 4 4 4 4 21 4 5 5 5 19 
75 2 2 3 3 2 3 2 3 4 4 4 4 21 4 5 5 5 19 
76 2 2 5 1 3 3 5 4 5 5 5 4 28 4 5 4 5 18 
77 2 3 5 2 2 3 5 4 4 5 4 5 27 5 5 4 4 18 
78 1 2 4 2 2 3 5 3 5 4 4 5 26 5 4 4 5 18 
79 1 3 6 1 3 3 3 4 5 3 3 4 22 4 4 5 5 18 
80 1 2 4 1 2 2 5 3 4 5 5 5 27 4 4 4 5 17 
81 1 2 3 3 2 2 5 4 4 5 5 5 28 4 5 5 4 18 
82 1 2 3 3 2 2 5 2 5 4 5 5 26 4 4 5 5 18 
83 1 2 3 3 2 3 4 3 5 5 5 4 26 4 4 4 5 17 
84 1 3 6 1 3 3 5 4 5 4 5 5 28 4 4 4 5 17 
85 1 2 3 3 2 3 5 3 5 4 5 5 27 4 4 3 5 16 
86 1 2 6 1 3 3 5 2 5 4 5 5 26 4 4 5 5 18 
87 1 3 6 1 3 2 3 2 5 5 5 4 24 4 4 5 5 18 
88 2 3 5 2 3 2 3 3 4 4 4 5 23 5 5 4 5 19 
89 2 3 3 2 3 2 3 4 4 4 3 5 23 5 5 4 4 18 
90 2 2 3 3 3 2 4 4 4 4 4 4 24 4 5 5 5 19 
91 1 2 3 3 3 2 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
92 1 3 5 2 3 2 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 5 17 
93 2 4 6 1 2 2 3 3 4 4 4 4 22 4 5 5 5 19 
94 1 4 6 1 4 2 4 5 4 4 4 4 25 4 5 5 5 19 
95 1 3 6 1 4 2 4 5 4 4 4 4 25 5 5 5 4 19 




97 1 3 6 1 2 2 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 
98 2 3 6 1 3 2 3 4 4 4 4 4 23 4 4 4 4 16 
99 2 3 5 1 1 2 4 4 4 4 4 4 24 4 5 5 5 19 





Total p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 
1 4 4 4 4 4 4 4 28 
2 3 4 4 4 4 4 4 27 
3 4 4 4 4 4 4 4 28 
4 4 4 5 4 4 4 4 29 
5 5 5 5 4 5 5 4 33 
6 4 5 5 4 5 5 5 33 
7 4 5 5 5 5 5 4 33 
8 5 5 4 4 5 5 4 32 
9 4 5 5 5 4 5 5 33 
10 4 5 5 4 5 5 5 33 
11 5 5 4 5 5 5 5 34 
12 4 5 5 4 5 5 4 32 
13 4 5 5 4 5 5 5 33 
14 5 4 5 4 5 5 4 32 
15 4 5 5 4 5 5 5 33 
16 3 4 5 4 5 3 4 28 




18 5 4 3 4 4 3 5 28 
19 5 4 5 4 5 5 4 32 
20 5 4 4 5 5 4 4 31 
21 4 5 5 4 5 4 5 32 
22 4 4 5 5 4 5 5 32 
23 4 5 5 4 4 5 4 31 
24 4 5 4 5 4 5 5 32 
25 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 4 4 5 5 4 4 4 30 
27 4 4 4 4 4 4 4 28 
28 4 4 5 4 5 3 4 29 
29 1 3 3 3 3 4 3 20 
30 1 3 3 4 4 4 4 23 
31 4 4 4 5 4 5 3 29 
32 3 3 4 5 4 4 5 28 
33 4 2 2 1 3 3 2 17 
34 4 3 2 4 3 2 5 23 
35 3 4 4 4 4 4 4 27 
36 3 3 3 4 3 3 3 22 
37 5 4 5 5 5 5 5 34 
38 1 4 4 4 5 4 3 25 
39 4 4 4 4 4 4 4 28 
40 4 4 4 4 4 4 4 28 
41 4 5 5 4 4 4 4 30 




43 4 4 4 4 4 4 4 28 
44 5 5 5 4 4 4 5 32 
45 4 5 5 4 4 4 4 30 
46 3 5 5 4 5 5 4 31 
47 5 5 5 5 5 5 3 33 
48 4 4 4 4 4 4 4 28 
49 4 5 5 5 5 4 4 32 
50 3 5 5 4 4 4 4 29 
51 5 5 5 5 5 5 2 32 
52 4 5 5 4 4 4 5 31 
53 5 5 5 5 5 5 3 33 
54 2 4 4 4 4 4 4 26 
55 3 4 4 3 4 4 4 26 
56 5 5 5 5 5 5 3 33 
57 3 3 4 4 4 3 3 24 
58 5 5 5 5 5 5 4 34 
59 1 4 4 4 5 4 4 26 
60 4 5 5 4 4 4 4 30 
61 5 5 4 4 5 4 5 32 
62 4 4 4 4 4 4 4 28 
63 4 5 4 4 4 4 4 29 
64 4 4 4 4 4 4 4 28 
65 4 4 4 4 4 4 4 28 
66 4 4 4 4 4 4 4 28 




68 4 5 4 4 4 4 4 29 
69 5 5 4 4 4 4 4 30 
70 5 4 4 4 4 4 4 29 
71 4 4 4 4 4 4 4 28 
72 4 4 4 4 4 4 4 28 
73 4 4 4 4 4 4 4 28 
74 4 4 4 4 4 4 4 28 
75 4 4 4 4 4 4 4 28 
76 5 4 5 4 5 5 5 33 
77 5 5 4 5 5 4 5 33 
78 5 3 5 4 4 5 5 31 
79 5 3 4 4 3 4 4 27 
80 4 3 5 4 5 5 4 30 
81 5 5 5 5 5 5 4 34 
82 5 5 4 3 5 5 4 31 
83 5 5 4 4 5 5 4 32 
84 5 5 5 4 5 5 4 33 
85 4 5 5 4 5 5 5 33 
86 5 5 4 4 5 4 5 32 
87 5 5 4 4 5 5 4 32 
88 3 4 4 4 4 4 4 27 
89 3 3 4 4 4 4 4 26 
90 3 4 4 4 4 4 4 27 
91 4 4 3 4 4 4 3 26 




93 4 4 3 4 4 4 3 26 
94 4 4 4 4 4 4 4 28 
95 4 3 4 4 4 4 4 27 
96 4 4 3 4 4 4 4 27 
97 5 5 4 4 4 4 4 30 
98 4 4 4 4 4 4 4 28 
99 5 5 5 5 5 5 5 35 
100 4 3 4 4 4 4 4 27 
 
ket : 
JK : Jenis kelamin ( 1 = laki-laki, 2 = wanita) 
usia = ( 1 = 17-20 thn, 2 = 21-30 thn, 3 = 31-40 thn, 4 = 41-50 thn) 
PT = Pendidikan Terakhir ( 1 = SD, 2 = SMP, 3 = SMA, 4 = Diploma, 5= S1, 6 = S2/S3 
pkrj = pekerjaan (1 = pegawai negeri, 2 = wiraswasta, 3 = pelajar/mahasiswa, 4 = lainnya) 
pendapatan/uang saku = (1 = <Rp. 500.000, 2= Rp. 500.000- 1 jt, 3 = Rp. 1 jt-3 jt,  4 = > 3 jt 










Frekuensi Jawaban Responden 
Gaya Hidup (X1) 
Statistics 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 
N Valid 100 100 100 100 100 100 
Missing 0 0 0 0 0 0 
Mean 4,1000 3,5900 4,2100 4,1700 4,1900 4,3400 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 5 5,0 5,0 5,0 
Kurang Setuju 15 15,0 15,0 20,0 
Setuju 45 45,0 45,0 65,0 
Sangat Setuju 35 35,0 35,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 2 2,0 2,0 2,0 
Tidak Setuju 18 18,0 18,0 20,0 
Kurang Setuju 22 22,0 22,0 42,0 
Setuju 35 35,0 35,0 77,0 
Sangat Setuju 23 23,0 23,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 




Kurang Setuju 6 6,0 6,0 9,0 
Setuju 58 58,0 58,0 67,0 
Sangat Setuju 33 33,0 33,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X1.4 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 4 4,0 4,0 4,0 
Kurang Setuju 4 4,0 4,0 8,0 
Setuju 63 63,0 63,0 71,0 
Sangat Setuju 29 29,0 29,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Tidak Setuju 2 2,0 2,0 3,0 
Kurang Setuju 10 10,0 10,0 13,0 
Setuju 51 51,0 51,0 64,0 
Sangat Setuju 36 36,0 36,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 2 2,0 2,0 2,0 
Kurang Setuju 4 4,0 4,0 6,0 
Setuju 52 52,0 52,0 58,0 
Sangat Setuju 42 42,0 42,0 100,0 








Kelompok Acuan (X2) 
 
Statistics 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 
N Valid 100 100 100 100 
Missing 0 0 0 0 
Mean 4,2900 4,4300 4,3900 4,5400 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Kurang Setuju 6 6,0 6,0 7,0 
Setuju 56 56,0 56,0 63,0 
Sangat Setuju 37 37,0 37,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Kurang Setuju 2 2,0 2,0 2,0 
Setuju 53 53,0 53,0 55,0 
Sangat Setuju 45 45,0 45,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Kurang Setuju 7 7,0 7,0 7,0 
Setuju 47 47,0 47,0 54,0 
Sangat Setuju 46 46,0 46,0 100,0 







 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Kurang Setuju 1 1,0 1,0 2,0 
Setuju 41 41,0 41,0 43,0 
Sangat Setuju 57 57,0 57,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Keputusan Pembelian (Y) 
 
Statistics 
 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 
N Valid 100 100 100 100 100 100 100 
Missing 0 0 0 0 0 0 0 
Mean 4,0400 4,2900 4,2900 4,1300 4,3400 4,2500 4,0900 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 4 4,0 4,0 4,0 
Tidak Setuju 1 1,0 1,0 5,0 
Kurang Setuju 13 13,0 13,0 18,0 
Setuju 51 51,0 51,0 69,0 
Sangat Setuju 31 31,0 31,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Kurang Setuju 12 12,0 12,0 13,0 
Setuju 44 44,0 44,0 57,0 
Sangat Setuju 43 43,0 43,0 100,0 







 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 2 2,0 2,0 2,0 
Kurang Setuju 7 7,0 7,0 9,0 
Setuju 51 51,0 51,0 60,0 
Sangat Setuju 40 40,0 40,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Kurang Setuju 3 3,0 3,0 4,0 
Setuju 77 77,0 77,0 81,0 
Sangat Setuju 19 19,0 19,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Kurang Setuju 5 5,0 5,0 5,0 
Setuju 56 56,0 56,0 61,0 
Sangat Setuju 39 39,0 39,0 100,0 




 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 1 1,0 1,0 1,0 
Kurang Setuju 7 7,0 7,0 8,0 
Setuju 58 58,0 58,0 66,0 








 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 2 2,0 2,0 2,0 
Kurang Setuju 10 10,0 10,0 12,0 
Setuju 65 65,0 65,0 77,0 
Sangat Setuju 23 23,0 23,0 100,0 























A. Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
Uji Validitas Gaya Hidup 
 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Gaya Hidup 
X1.1 Pearson Correlation 1 ,378** ,298** ,537** ,548** ,251* ,756** 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,003 ,000 ,000 ,012 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.2 Pearson Correlation ,378** 1 ,237* ,284** ,248* ,112 ,637** 
Sig. (2-tailed) ,000  ,017 ,004 ,013 ,267 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.3 Pearson Correlation ,298** ,237* 1 ,354** ,323** ,447** ,621** 
Sig. (2-tailed) ,003 ,017  ,000 ,001 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.4 Pearson Correlation ,537** ,284** ,354** 1 ,703** ,186 ,738** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,004 ,000  ,000 ,064 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.5 Pearson Correlation ,548** ,248* ,323** ,703** 1 ,310** ,756** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,013 ,001 ,000  ,002 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
X1.6 Pearson Correlation ,251* ,112 ,447** ,186 ,310** 1 ,521** 
Sig. (2-tailed) ,012 ,267 ,000 ,064 ,002  ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 
Gaya 
Hidup 
Pearson Correlation ,756** ,637** ,621** ,738** ,756** ,521** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 






Cronbach's Alpha N of Items 
,744 6 
 






 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Kelompok Acuan 
X2.1 Pearson Correlation 1 ,408** ,306** ,290** ,720** 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,002 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.2 Pearson Correlation ,408** 1 ,403** ,320** ,735** 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,001 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.3 Pearson Correlation ,306** ,403** 1 ,282** ,713** 
Sig. (2-tailed) ,002 ,000  ,004 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.4 Pearson Correlation ,290** ,320** ,282** 1 ,662** 
Sig. (2-tailed) ,003 ,001 ,004  ,000 
N 100 100 100 100 100 
Kelompok 
Acuan 
Pearson Correlation ,720** ,735** ,713** ,662** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 







Uji Validitas Keputusan Pembelian 
 
Correlations 
 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 
Keputusan 
Pembelian 
Y1 Pearson Correlation 1 ,381** ,285** ,252* ,300** ,368** ,183 ,640** 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,004 ,012 ,002 ,000 ,068 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y2 Pearson Correlation ,381** 1 ,568** ,370** ,596** ,491** ,275** ,776** 




N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y3 Pearson Correlation ,285** ,568** 1 ,439** ,595** ,606** ,263** ,777** 
Sig. (2-tailed) ,004 ,000  ,000 ,000 ,000 ,008 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y4 Pearson Correlation ,252* ,370** ,439** 1 ,376** ,378** ,228* ,607** 
Sig. (2-tailed) ,012 ,000 ,000  ,000 ,000 ,022 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y5 Pearson Correlation ,300** ,596** ,595** ,376** 1 ,578** ,220* ,748** 
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 ,000  ,000 ,028 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y6 Pearson Correlation ,368** ,491** ,606** ,378** ,578** 1 ,120 ,734** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,233 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y7 Pearson Correlation ,183 ,275** ,263** ,228* ,220* ,120 1 ,472** 
Sig. (2-tailed) ,068 ,006 ,008 ,022 ,028 ,233  ,000 





Pearson Correlation ,640** ,776** ,777** ,607** ,748** ,734** ,472** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








B. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas  









Std. Deviation 2,21932695 
Most Extreme Differences Absolute ,069 
Positive ,069 
Negative -,035 
Test Statistic ,069 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 





1 Gaya Hidup ,831 1,203 
Kelompok Acuan ,875 1,143 
Pendapatan ,943 1,060 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,790 1,549  2,446 ,016 
Gaya Hidup -,046 ,045 -,110 -1,009 ,316 
Kelompok Acuan -,087 ,084 -,111 -1,039 ,301 
Pendapatan ,241 ,185 ,134 1,302 ,196 
a. Dependent Variable: AbsUt 
4. Uji Autokorelasi 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 





1 ,719a ,517 ,502 2,25374 1,777 
a. Predictors: (Constant), Pendapatan, Kelompok Acuan, Gaya Hidup 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
C. Uji Hipotesis 
1. Uji Koefisien Determinasi (  ) 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,718a ,515 ,506 2,24665 
a. Predictors: (Constant), Kelompok Acuan, Gaya Hidup 
 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7,426 2,595  2,862 ,005 
Gaya Hidup ,631 ,076 ,629 8,358 ,000 
Kelompok Acuan ,367 ,144 ,191 2,541 ,013 





D. Analisis Jalur (ujimoderating) 
 
1. Analisis Koefisien Determinasi (  ) 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 





1 ,739a ,546 ,522 2,20963 
a. Predictors: (Constant), X2_Z, Zscore:  Kelompok Acuan, 
Zscore(Pendapatan), X1_Z, Zscore:  Gaya Hidup 
 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 28,455 ,482  59,059 ,000 
Zscore:  Gaya Hidup 2,140 ,247 ,670 8,663 ,000 
Zscore:  Kelompok Acuan ,525 ,239 ,164 2,191 ,031 
Zscore(Pendapatan) -,214 ,231 -,067 -,927 ,356 
X1_Z ,729 ,351 ,153 2,075 ,041 
X2_Z ,182 ,297 ,045 ,614 ,541 
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